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توقف موقت عن قراءة هذا الكتاي” 
وامن تفشك 75 ]عه تار 11لا 
فيها عما يجدك لك 00101 
شعورك بالسعادة أو الإحباظ أو لفقي 


ماذا تعني لغة الجسد5 لقد طرحت هذا السؤال على 
عدد لأيحصى من الأشخاص: ولم تختلف إجاياتهم كثيرً 
حيث أجابوا أن هذا المصطلح يشير إلى نوع من التواصل 
غير الشفهي. وعلى الرغم من أن هذه الإجابات لا تحيد 


أو الاضطراب. أوغير ذلك من المشاعر. 
عن الحقيقة: فإنها لاتعكس الحقيقة الكاملة للغة الجسد . انتبه إلى ردود أشعالك التي تظهر في 
على مدار العديد من السنوات. حاولت جاهدًا أن أالخص شكل حركات تقوم بها يداك وذراعاك 
معنى هذا المصطلح في يعض الجمل التي تتسم بالسهولة ورأسك ووجهك خين تشغر بالإثارة عند 
واليساطة. لتحاول النظر إليها من هذا المنطلق. سماع ما يسعدك أو عند الشعور بالملل 








الذي يؤثر بدوره على حركات جسد لكا. 





إن السرعة العادية التي يتحدث بها الإنسان تتراوج 
بين 1١‏ إلى ١١١‏ كلمة في الدقيقة. كذلك. يستطيع 
ن الغادي التفكير فيما يقارب من ٠٠١‏ كلمة فى 
1 الواحدة. وهكذا؛ تكون لغة الجسد هي المخرج 
لكم الها: ل هن الأحاسيس والأفكار التي تنتاب 
بها. 








من المعروف أن النجاج في العمل ونحن في 


بتدايّة القرن الحادي والمشرين يتحقق بش كز 
أساسي بمساعدة الآخرين أو من خلالهم. فقد 
ولت أيام المدير الاستبدادي الذي يتمتع بالسلطة 
العطلقة وأصيح الموظف السادي أكثر ثمة 
واستقلالاً عن ذي قبل. كذلك فقد أصبح بإمكان 
الموْظفينَ ترك العمل في حالة ضيقهم من طريقة 
معاملة الآخرين لهم. فضلاً عن هذا . فا المدير 
الذي بسي استخدام لفة جسده يتسبب فى سرعة 
ترك الموظفين للعمل. 

إذا كنت تعمل مدير منذ فترة. فمن المؤكد 
أنك أدركت أن مهارات التعافل مع الآخرين تحتل 
|لرَجَة تفَْها من الأهمية التي كانت تحتدي) 


المؤهلات منذ ثلاثين عا مضت عند التقدم إلى 









يريد المتحدث توه 








7 وضع 
ولكنهم لم يتلقوا تدريبا 
ود أغمال الآخرين عند 








التواصل مع الآخرين: تقل احتمالية نجاحك في 
هذا التواصل في حالة عدم درايتك بلفة ال 
أما إذا كنت على دراية بهذه اللفة, فإن أفضل 
المزايا التي تكتسبها من هذا الأمر هو مساعدتك 
في الانتباه إلى أسلويك في الأداء؛ ومن ثم تقييم 
فماليته والعمل على تحسينه. 

ومن الغريب ألا تتضمن المناهج التي تدرس 
في المدارس والجامعات كيفية اكتساب مهارات 
التعامل مع الآخرين- مثل لفة الجسسد - وتحسينها 
على الرغم من إمكانية توفير هذا النوع من التمليع 
وسهولته. ونرجو أن يستطيع هذا الكتاب القيام 
بذلك. 











لغة الجسد واستخداماتها العامة 


كزهذا الكتاب على أنواع لغة الجسد التي نقابلها 1 
ير ب دوع 5 ١‏ مجموعة الصف ١‏ 
في العديد من المواقف اليومية المختلفة. ومن السهل 3 0 0 01 
ما فهم لغة الجسد التي تستخدم خارج محيط . 0 بيده التجفوعة 
إلى حد ما فهم لغة التي م حارج َ 55 حيث تتسم بالوضوح ولا تحتاج إلى خبرة خاصة في هذا 


العمل؛ يعكس تلك التي تستخدم في العمل حيث تعتبر 
أقل وضوحً . قفي العمل. عادةٌ ما يحاول الإئسان إخفاء 
هذه اللئة والتقليل من شأتها بصورة متعمدة؛ لأن 
الموظفين يضطرون في الغالب إلى إخفاء أفكارهم 
ومشاعرهم الحقيقية. . 


المجال. لم تقم مجموعة الصف الخلقي بأية محاولة 
الإخماء مشاعرهاء مثل: الشعور بالملل آو الحماس أو 
عدم التصديق أو غير ذلك من المشاعر. بل على الفكس 
من ذلك سنلاحظ أن ردود الأفعال عند تلك المجموعة 
تصدر على غير تحفظ ولاتهتم بإخفاتها لسيب واضح 





لل تكن دك اساسا لمان ١‏ ألا وهو أنها تجلس في الصف الخلفي على مسافة أكثر 
الا أت اللا يٍِ 
في العمل لكان لنيلنا ساسيات اللازمة لفهم لغة : 1007777 من ٠١‏ متر من المتحدث مما لا يتبح له رؤيتها. يماثل . 
تشعر هذه السيدة بالملل الشديد ' اي ايده لني اكه ل - : 
تشعر هذه السيدة بالملل الشديا ام بالغ هذا النوع من لغة الجسد ما نقابله جميعا خارج محيط ١‏ 
7 العمل. ب 





الجسد في محيط العمل هي نفسها التي تتطبق على 
لغة الجسد الاجتماعية .وهكذاء ستجد معظم فصول 


الكتاب تقدم لك نوعًا من المساعدة ليس فقط فر 

01 ترجه فضلاًعنذلك,يحتوم 
الكتاب على فصل مخصص بالكامل للغة الجسد التي 
تستخدم بعد انتهاء ساعات العمل (انظر الفصل التاسع). 


 ةيادبلا‎ 
















ينتقد هذا الشخص المحاضرة. كما بدآ 

















لغةالجسد 


الأخطاء 

قد تعتقد أن فقهم لغة الجسد يعتمد على غدرة 
الشخص على التمييزء ولكن هذا ليس صحيحا 
فإذا كانت اللغة المنطوقة عرضة لسوء الفهم: فإر 
ذلك ينطبق أكثر على لغة الجسد غير المنطوفة 
وهتاك العديد من الأخطاء التي يقع فيها الإنسا 
3 له قتسَير لَنَةَ الجستد. وبعض هذه 
الأخطاء قد تضلله تماما 








الخطأ الرئيسي الأول 
يتمثل الخطأ الأكثر شيوعًا في محا 
كل حركة من حركات لغة الجسد على حدة 








اثم, التسرع في تقييم الآخرين وإصدار الحكم 
















الشخص الذي يربع يديه أو يثني سافيه يشعر 
بَالَخوف أو القلق حيال شيء ما. وفي الواقع. فإن 
لقة الجسد ليست بالأمر الهين الذي يمكن تفسيره 
السَهَولَة» بل إن هذه المحاولة التحليلية النفسية 
غير المتمرسة لمثل هده الحركات قد تسبب 
9 أفنطرابًا يالقًا. (للمزيد من الأمثلة عن لغة الجسد 
: الواضحة, انظر الفصل الثاني.) 

بْدَه؛ لآ تحاول تفسير دلالات الحركات 














الخطأ الرئيسي الثاني 


يتدهور إلى الأسوأ 





من المزايا العديدة لدراسة لغة الجسد أنها 


تزيد من درجة دراية الإ 


وكذلك وعيه ودرايته بالآخرين: وه 


ينعكس بدوره على كل مقابلاته وتعاملات 


أكثر إثمارا وإمتاعًا 








2 








ماهية لغة الجسد ١‏ 


أنك قد أخذت موعدًا مع شخص ما من 
أن تجتمع به في مكتبه في تمام الساعة 
رًا. ولكنك تنتظر في غرفة الاستقبال مئذ 
افائق. إذا استخدمنا مقياسًا يتكون من عدر 
رجة غضبك في هذه المرحلة ستحتل 
لأول - هذا إن كنت تشعر بالفضي بالقبل 
لن تشعر بالغضب أو الضيق إذا فُتح اليا 
ني هذه اللحظة وخرج منه أحد الأشخاص دون إبذاء 
متذارات على التأخير 











الآن الثانية وعشر دقائق, وقد بدآت تتساعل 
عما يحدث وعن سيب التاأ اكيز قر حرا النوااة ا 
لك. ففد ازداد غضبك وأصبح يحتل العستوق 






دقت الساعة الثانية وعشرون دقيقة. توقعت 
ي شخص ما إليك ويعتدر عن التاخيز يلع 
فى هذه المرحلة المستوى الخامس» 








ما زلت تنتظر دون فائدة على الزَغم من آن التلقلا 
الآن الثائية وخمس وأربدون دقيقة. وقد أزذاة طالة 
ليصل إلى المستوى الثامن أو التأسع نت 


تشمر يبعض الارتياح وتهدا 
عودتك إلى المستوى الأول أو 
شديد وإلا هئن تكون الهذه ' 









يتتآول هذا الفصل العديد من المفاهيم الأساسية - 
مثل: المسافات الفاصلة بين الأشخاص عند الوقوف - 
التي يجب عليك فهمها حتى تستطيع تقييم وفهم المواقف 
الواردة في هذا الكتاب والتي تمثل الجزء الأكبر منه بصورة 
وافية. 
















لا تحب أن يعتدي أحد على 


بالانزعاج أو حتى بيعض التهديد إذا اقترب منه 

آخر يصورة مبالغ فيها. بل يشعر أيضنًا 
وكآن هذا الشخص قد اقتحم خصوصيته وتعدى 
ل كدردة وستابنا هد المشاهر حتى في 
المواقف العادية البسيظة, كأن تجلس - على سبيل 
المثال - في مكان ما لقراءة الجريدة ثم تفاجاً 
بشخْص آخر يفتح جريدته يطريقة تجعل جزءًا 
متها يأخذ مساحة من المائدة التي تجلس عليها 
آو تحتل مساحة فارغة قد تحتاجها عند قراءة 
الجريدة. 


لعبة الدوائر 

القد كتب المتخصصون في علم دراسة الإنسان 
الكثير من المققالات والأيحاث حول هذا الموضوع 
الخاص بالتعدي على الحدود الشخصية. فهناك 
يعض الشك في أن الاستجابات وردود الأفعال 
٠‏ القيياتييها الأشخاص تجاه التعدي على حدودهم 








ويجعل بعض الخبراء من هذا الموضوع أمرًا 
شديد التعقيد؛ مستخدمين في ناوا 
من آدوآت الشرظ والاستدراك. و 
يجب تتاول هَدًا الموضوع بصورة 
من السهل تذكره. لذاء لنتخيل أر 
في إطار يتكون من دوائر ثلا 
الصور التالية). 







الدائرة الخارجية 


يبلغ قطر الدائرة الخارجية حوالي 


متر. وهو يشير إلى المسافة 





بين الدائرة الخارجية والوسطى, 
فهي المساحة التي تسمح بتعامل 

































تبلغ المسافة الفا 


إلدائرة الوسطى والد 





الداثرة الداخلية 
حوالي ٠١‏ إلى*1 سم على 
يمثل هذا الفط رحدود 
الشخصية التي تقفصل 
بينك وبين أشراد أسرتك 














وأحبائك عند الوقوف. 























لقد عملت لفترة من الوقت مع مندوب مبيعات 
بارع في عملة. كنت أذهب معه إلى العملاء معتقدا 
أنه على علاقة وثيقة وناجحة بهم جميعا . وفي أحد 
الأيام. دار بينئا نقاشًا حول الفائدة التي تغود على 
العمل من جراء اصطحاب العملاء المرتقبين إلى 
الغداء أو العشاء. وقد اعتقدت أن مثل هذه الأمور 
قد ساعدت في بناء علاقات ناجحة مع عملاثتا 
الدائمين؛ ولكنني تعجبت عندما أوضح زميلي أن 
هذه المجاملات لم تجد نفعًا على الإطلاق. ‏ 











الاقتراب الشديد 

بعد فثرة قصيرة: اكتشفت السبب في تشككه 
من فائدة هذه الأمور. ففي إحدى المرات. 
اصطحبتا آحد العملاء إلى أحد المطاعم. وبينما 
نقف جميعنا في انتظار الطعام. اقترب زميلي من 
العميل يدرجة كبيرة مما جعل العميل يبتعد ببطه 
شديد فما كان من زميلي إلا أن اقترب أكثر منه 





المدينة والريف 
يعتقد يعض الخهراء أن من يميشون في أماكن مزدحمة 









ويعد تكرار هذا الأمر عدة م 


بضرورة ذهابه لإجراء مكالمة هاتفية. , 
عاد إلى مكانة؛ جعلتني أجلس بينه وبي 


موجهًا حديثه كله إليَ 

















الاجتماعية لا تثفي قيامهم بالدفا 


خاضية تعطيه انطباعا يآن الممتد 








في الريف بعدم الارتياح والشردد 
الآمر ولكنَ استجابته تكون أقل حدةٌ من ر: 
نحقيقة المدينة. 





آرى ذلك إلى شمور (ب) يعدم الارتياج من 
وقوفها بالقرب من (ج) مما جملها تعشي يعيذا 





لغة الجسد في حركات مجتمعة 

0100007 لوغري ولكنة يشير بيساطة وض السو الموجوذة آدناه مجموعة مر . 

إلى العديد من ردود الأفعال والحركات التي تحدث الحركات وردود الأفعال التي تعبر عن قلق سارة 
وهي تحال فهم ما يقوله المتحدت 


5 31 راش أو تتعاكب الواحدة تلو الأخرى في 
قترة زمنية قصيرة. نستطيع تشبيه الحركة الواحدة 
من لغة الجسد بجملة تتكون من عيارة واحدة. إِذَاء 
فمصطلح مجموعة يعني العديد من الجمل شي 
وقت واحد؛ أي فقرة. ومعظم التفسيرات الواردة 
في الكتاب إنما هي تفسير لمجموعات من لفة 
الجبيد؟ 









-١‏ الشعور بالحيرة 
والإحساس بالقلق 



































#- محاولة التركيزمرة 
| أخرى مع استمرارالاحساس 
, بالقلق 


؛- عدم القدرة على 
القهم والشعور باليأس 
والفشل 







إن التوافق هو مصطلع اخ رجة رز 1 
3 1 البساطة. فالتوافق 
ع الكلمات التي تستخدم 
عمهما لغة الجسد . بعبارة 
يظهر على المتحدث عل | 
بالصدق في كلامه 


ن تمامّاء ولكنه يعني أن 


يقوله المتحدث أو يصدق 





عما يقول 





2 سد المتوافقة على اعتبار 
59 غاذا كان الكلام مصحوبا 
ة من الحركات المتوافقة: يمكنك تصديق 


بالعديد من الحركات المتتالية 
قوله المتحدث يجغلك تتشكك 
5 ه وتحاول الحصول على المزيد من 


التأكيدات على صحته 





على سبيل المثال. استطاع تيد توقيع عقدا 
كبيرًا لصالح وكالة التوظيف التي يعمل بها ينص 
على إلحاق 5٠‏ عامل بناء بالعمل في إحدي 
الشركات الوطنية للتنمية العقارية. كذلك؛ قهناك 
احتمالية تكرار هذا العقد في العديد من المدن 
| الكبرى. وأمام زملائه في العمل؛ قدم رئيس نيد 
| يذه إليه لمصافحته وهتأه على جهده وعمله الرائع٠‏ 
هما كان من تيد إلا أن آمال براسه إلى أعلى 
وارتسمت الابتسامة على وجهه كله. ثم نظر إلى 
زملاثه جميعًا ملوحًا إليهم بيده وهو يقول لرئيسه 

























أنه لولا دعم زملائه له ومساعدتهم إياه ما نجع 
في توقيع هذا العقد . وبالطبع لم يحصل تيد على 
المساعدة من جميع الزملاء؛ فقذ خذله اثنان من 
الزملاء كان من المفترض أن يقوما ببعض الأبحاث 
له. ولكنه وسط سعادته الغامرة لم يشأ أن يوجة 
شكره إلى بعض الزملاء فقظ ويتجاهل البعض 
الآخر. وإنما قرر أن بشكر الجميع. 





عدم التوافق 

أما لغة الجسد غير المتوافقة - أي تلك التي 
تتعارض فيها الحركات وردود الأشمال مع الكلمات, 
- فهي دليل على اضطراب داخلي مما يجَفل 
المستمع لا يثق فيما يقوله المنحدث: وفي هلاه 
الا عليه دتشي | 
بالضرورة أن يعني ذلك كذب كل ما يقولة التكانة» 
ل الأشخاض أو عدم 
رغبته في جرح الآخرين والإساءة إلبهم أو عدم 
شموره بالارتياح من جزاء أمرما" "١‏ 

















لغة الجسد في حركات مجتمعة (تابع) 

أحيانًاء يكون من السهل فهم مجموعة من 
دلالات لغة الجسد على أنها تشير إلى شيء مختلف 
عما تدل عليه في الحقيقة: كالحال عند تفسير 
سبب الجلوس في وضع الاسترخاء أو استخدام 
لغة جسد محايدة لا تدل على شيء. 









وتعطي الصور أدناه مثالاً توضيحيًا على ما 
ثقول. توحي الصور أن جون يصغي باهتمام شديد 
لما يسمه على الرعم من آن الحقيقة مختلقة عن 
دَلك 





-١‏ تؤكد هذه الصبورة العلامات السلبية التي لاحظناها 
في الصورة السايقة. فقد قام جون بتربيع ذراعيه 
وكانه يصفع حاجرًا يدافع به عن نفسه. وفي الوفت 
ترتسم يوضوح غلامات التعجب والدهشة على 

٠‏ وجهه. ومع ذلك: ذهو ما يزال يحاول إظهار اهتمامه 
1 ايستمع إليه حتى لا يجرح زميله المتحدث. 







ممن يستطيعون الانتباه للحركات 
تأتي في شكل مجموعات. 





؟- توضح هذه الصورة تغيرًا كبيرًا في حالة جَوَنَا 
المزاجية . فهو الآن يصغي لما يسمعه باهتمام بالغ 
كما يظهر من لغة جسده؛ فقد تقدم يجسده إلى 
الأمام ليواجه المتحدث. وعلى الرغم من أنه : 
يتفق ولا يتفق مع ما يسمعه: فإنه منتبه له 


الاختلافات الدولية في لغة الجسد 
يركز هذا الكتاب فى الأساس على لغة الجسد 
نَى يقابلها الإنسان عند عمله فى مجتمع 
أي تلك المستخدمة في أورويا الغربية 
المتحدة الأمريكية وكندا . ولكن. معظم لغة الجسد 
التي يعرضها الكتاب تتخطى معظم حدود ت 
الدول والقارات لتنطبق على غيرها من الدو 
سف 
لم 
وفي الحقيقة: فإن هناك بعض الجوٍ 
لغة الجسد تختلف من مجتمع إلى آخر 
إلى أخرى - مما قد يتسبب في حدوث مشاكل 
في حالة سفرك إلى الخارج. وسنقوم بعر 
الجوائب في الفقرات التالية 


الإتيكيت الدولية 
إيتطلب منك السشر إلى الخارج, 
ية يمادات محلية معينة فيما 
إطرق الترحيب. وغير ذلك من 
٠‏ على سبيل المثال. يقوم 
الغمل الخاصة يهم 


نقاط مهمة 

الخطأ: النظر إلى العينين 

أين يوضع هذا الأمرفي الاعتبارة 
عند زيارة الشرق الأقصىء وخاصة اليابان 
وكوريا 

قندرالضرر: يعتقد اليابانيد, 
قاطئى قارة آسيا أن التحديق 
يدل على العدوانية 

الأمرفي اعتبارك وقلل من النظ 


وغيرهم من 
ن كثيرا 


مباشرة. 


الخطأ: بطاقات العمل 

أين يوضع هذا الأمر في الاعتبار؟ 

عند زيارة اليابان 

در الضرره لا ينظر اليابانيون إلى بظاقات 
العمل على أنها ملصق مكتوبة عليه أسماءهم 
فحسب: بل يعتبرونها جزءا من شخصيتهم 
ويالتالي: يتعاملون معها ياحترام شديد . عندما 
يقدم لك أحد اليابانيين يطاقة العمل الخاصة 
به لأول مرة. خّذ وقتك لقحص هذه البطاقة. ثم 
ضعها بحرص آمامك على المكتب. عند الانتهاء 
من الاجتماع: ضع البلاقة ضي م- 

مراعاة عدم وضعها في جيب البنطلون حتى لا 


الخطأ: التلويح عند الوداع 

أين يوضع هذا الأمرفي الاعتبارة 

عند زيارة وسط أوروبا وأمريكا اللاتينية 
قدرالضرر: إن التلويح باليد عند وداع الآخرين قد 
يعتيرها قاطنو ول حركة تعني الإجابة بالنفي, 
]قصل معه ستحداء هذه الشركة 


الخطأ: ملامسة الآخرين عند التحدث إليهم. 

أين يوضع هذا الأمرفي الاعتبارة 

عند الذهاب إلى أي مكان 

قدرالضرره: هناك بعض الثقافات التى لا تعتبر 

ملامسة ذراع الآخرين في آثثاء التحدث معهم أو 

أو يد الطرف الآخر 

ات الطبيعية تدل عادة 
كما أنها تعزز 


وضع إخذى اليدين علم 


الثقاط موضوع الحوار. ولكن في الوقت نفسه. قد 
تنظر ثقافات أخرى إلى هذه الأمور نظرة مختلفة! 
قتعتبرها دليلاً على قصد الإساءة أو الإزعا 
على الشخص الذي تتعامل معه . يؤجه عام 
الجنسيات إلى ثلاث فثات قيما يخص مسألة 
العلامسة في أثناء التحدث (كما يظهر في الصورة. 
إلى اليسار). 





ينم تقليل الملامسة إلى أقل حد في |1 
والولايات المتحدة الأمريكية وكندا 

شمال أوروبا وأستراليا وإستونياء ولكن: 
الاستشاءات الضرورية. على سبيل المثال: تجنب 
الربت بحرارة على ظهر أحد اليايائيين أو وضع 


أو تهنئتك إياه على أمر ما؛ فمثل هذه الحركات 
قد تجعله يشعر بعدم الارتياج. 1 


٠ءءيشلا تقبل الملامسة بعض‎ -١ 


وإيطاليا واليونان وأسيانيا واليرتفاا 
الدول الآسيوية:؛ فإن الملاف 
ومقبولاً. وفي الحقيقة. فإ: 
العربي أن يمشي المت 
بإحدى يديك كدليل 

الجيدة معلا 0000 


التأكد من دلالات لغة الجسد 
قبل الانتقال إلى الفصول التالية في الكتاب. وليس معتى نفسي. يعني ذلك أن عليك التأكد من 
يجب أن تضع في اعتبارك أن الكثير من الحركات المعتى الحقيقي وراء هذه الحركات وعدم محاولة 
الواردة قد يكون لها معنى حسي في بعض الأحيان تفسيرها بمعزل عن غيرها من الحركات وردود الأفعال 
التي يأتي بها الإنسان 


وضع اليدين في الجيبين ١‏ ع6 


تربيع الذراعين 


المعنى المتعارف عليه المعنى الحقيقر 
الكذب وعدم التصديق الشمور بحكة في الأنف 
الإحساس بالتفوق والقرور الشعور بالاسترخاء أو الإحساس بالتعمب 
والإرهاق 
القَموض والانطوائية وريما الآحياطق الشعوريبرودةضي اليدينأو البحث عن نقود 


وضع ساق فوق الأخرى (عتد النساء) 


الشمور ببرودة الجو أو الإحساس بالراحة 
ببروا أو الإحساس بالرا 


بالنسبة للرجال: الإحساس بالزاجة 
بالنسبة للنساء: ملائية ذلك لطبيمتهن 
























إنك لا تملك سلطة على رئيسك في العمل؛ كما قد لا 
تكون لك سلطة فرض أوامر على الآخرين. وبالطبع 
فإنك تواجه في حياتك اليومية الكثير من المواقف التي 
تحاول فيها إقناع الآخرين بتغيير آرائهم وأفكارهم. ونظرا 
لكونك لا تتمتع بسلطة إجبارهم على ذلك. عليك أن 
تحاول إقناعهم بتقبل آرائك. 


يقوم مندوبو المبيعات المحترفون 1 
بترتيب أهدافهم بوضوح قبل ذهابهم 
لإتمام أية ضفقة بيع. وتعمل هه الطريقة 2 | 3 
على صفاء الذهن: مما يساعدهم في 
التركيز على أفضل طريقة لتقديم أنقسهم ا 
- وهوما يمكن أن يتحقق من خلال 


استخدام لغة جسد جيدة. 


فأنت في النهاية تريد تقديم خدمات إلى الآخرين 
وقد يساعد استخدامك للغة الجسد الصحيحة في توصيل 
هذه الرسالة إلى الآخرين؛ ومن ثم, إقناعهم بتغيير آراتهم 
والاقتناع بما تقوله. 


ولهذا السبب يبدأ هذا الفصل بتناول كيفية اكتساب 

ثقة الآخرين وإعظائهم انطباعات أولى جيدة من خلال 
المصافحة . ينتقل الفصل بعد ذلك إلى عرض لغة الجسد 
لت ايفين عاديين؛ في الموقف الأول يحاول 
آم مواضع معينة عند الجلوس: وفي الموقف الثاني 
يع صغيرة من الأشخاص. : 














اكتساب ثقة الآخرين 

قبل ذهاب متدوب المبيعات إلى أي مكان 
للترويج لبضاعته - وقبل محاولته إقئاع أي شخص 
بعمل أي شيء ٠‏ عليه أن يحقق قدرًا من الثقة بينه 
وبين الآخرين. 

يعتقد بعض الأشخاص أنهم قادرون على 
اكتساب ثقة الآخرين في وقت قصير للغاية. ولكن 
هذا الأمر قد يبط من سير الأمور بعد ذلك 
ينسى معظم الناس مدى تسبية مسألة الثقة ولا 
يضعون في حسابهم اختلاف السرعة التي يستطيع 
بها البعض الثقة شي المتحدث على اختلاف 
المحصيانهة ‏ 

وكما ستوضح الفقرات التالية؛ فإن استخدام 
لغة الجسد الصحيحة هو مفتاح اكتساب هذه 
الثقة .ولكن. هناك الكثير من الأمور الأخرى المهمة 
التي ينبغي وضعها في الاعتبار 
اكتساب ثقة الآخرين تدريجيا 

الايختلف العمل عن الحياة الخاصة في حفيقة 
أنك لا تستطيع تحقيق الثقة بينك وبين الآخرين 
اتدريجية. فقد تحقق قدرًا من الثفة في 
دة» ثم تفقد هذا القدر في الدقيقة 
أنك تسير بخطى سليمة نحو 










يؤصف مثل هؤلا اء المندوبين بالالحاح فهم يتعجلون 
الأمور بصورة مزعجة مما يذ ادةَ فى النهاية 
اكتسابها قبل ذلك 











إلى فقدانهم أية ثقة تمكنوا من 


الانتباه إلى الحدود الفاصلة عند الوقوف 


تبدأ من حوالي ه 


طريقة المصافحة الصحيحة 
انظر الجزء الخاص بذلك في هذا الفصل في 


صفحة 1؟ 


نطق اسم العميل بطريقة مناسبية 

الخص ديل كارنيج - كبير كتاب التئمية الذاتية 
- هذا الأمر عندما قال إن أجمل ما يسمعه الإئسان 
هو آسمه منظوقًا من قبل الآخرين. ولكن. ضع في 
اعتبارك عدم المبالغة فى هذا الأمر كما يفل 
بعض مندو, الات غير المحترفين. فتكراز 
أسم أحد الأشخاص على فترات منتظمة يعد أمرً 
مزعجًا ويوحي بعدم الصدق والتصنع والنفاق. 











الابتعاد عن الثرثرة 

تجنب الثرثرة؛ فهي تعطي انطباعًا بالسطحية 
والتفاهة وتوحي بعدم اهتمامك يما قد يقوله 
العميل. 














الابتسام بالعينين 

من المهم أن ترتسم على وجهك ايتسامة؛ ولكن 
عدم المبالغة في الابتسام على الدرجة نَمْسها من 
الأهمية. 

فالابتسام يوحي بأنك شخص ودود وصريح 
ومتفتح. كما يعطي انطباعنًا يأنك عادل فضي 
تفاوضك. أما إذا التزمت التجهه والففكا 
فسيعتقد العميل أنك عصبي الطباع أو غير متقبل 
لما تسمعه منه؛ وكلا الانطباعين لن يساعداك في 
إتمام صفقة البيع. 

من ناحية أخرى. إذا دخلت على العميل وأنت, 
تعلو وجهك ابتسامة عريضة: فقد يتعجب عما 
يسعدك إلى هذه الدرجة وأنت ما ثزال شي المرحلة 
الأولى من مفاوضات البيع: 


عند أول مقايلة بيك وبين | 










0 
الابتسام. يمكنك بعد ذلك أن تجرب' 
كله وملاحظة رد قمل العميل تجاء ذلك" . 






















4 
1 
١‏ بيت ب ثقنة الخ 5 
مماثلة أفكارك لأفشكار العميل 
1 حاول قدر الإمكان تقليد طريقة العميل شي ويدار عات عدم مشاطعة أي عميل تجناول 
التحدث؛ أي استخدام نفس درجة ونبرة صوته قتاع ول أو تريد إتمام صفقة بيع 
فنهذه الأمور تعبر عن طريقة الشخص في التفكير 
في أي وقت؛ ومن المعروف أن الإنسان يحب من استخدام اليدين 
يمائله في التفكير كما سيعرض لا : 1 
الناس إلى استخداء ١‏ 1 
عدم مقاطعة المتحدث أجل التأكيد على ما زةإلن مذ 
يفكر الإنسان بسرعة أكبر من تلك التي يتحدث يتحدثون عنه. ذ لمتحدث ف 
بها؛ ولذلك: فمن الطبيعي أن تبد في التحدث يقول أو كذبه أو إخفا تقل حركات 


قبل آن ينهي الطرف الآخر حديثه. ومن المعروف اليدين بصفة عامة. وفى 
كم يزعج هذا الآمر الآخرين؛ فأنت لا تحب أن إخضاء اليدين من خلال و 





3 


































يقاطعك أحد وأنت تتحدث. ومن ثم. فقد آ, 
تربيع اليدين ووضع ساق فوق اللأخرى 
ساقيك فوق 





مفقة بيع مع أحد 

يع مع 
يلا جديدً . وعلى الرغم 
تحاول أن تبدأ بقغز 








النظر إلى العينين 


في آثناء تحدثك مع العميل. ركز نظرك 


على الجرء الأسفل من وجهه أسفل العينين > 


إلا إذا كنت تتمامل مع عميل متسلط أو ضعب ) 
المراس. وتسمى هذه النطلرة باسم “النظزة | 'إذا كنت تريد التركيز على نقطة مهمة شي حديثك من. 


الونودة”: ولكن من الأخضل وصفها بآنها 'نظزة] خلال النظر إلى عيني العميل؛ عمن الأفضل اليدء بالنظر 


إلى غظام الوجئتين بدلاً من العينين. هذه الطريقة ودية 


العيتين مباشرةٌ. 


7 







تمامًا ولا تثير القلق والخوف في نفس العميل كما يقعل . ا 


تقليد حركات العميل 

قد يكون لهذا الأسلوب (الموضح في الصورة 
أعلاه) قعالية شديدة؛ فهو يعطي انطباعًا باحترام 
من تتعامل معه والإعغجاب به. قلد الحركات التي 
يقوم بها العميل بعد لحظات قليلة من إثيائه بها مع 
ال ا ا 


المصافحة 
هتاك بعض الأشخاص ممن يفضلون عدم 
فحة الآخرين بعجة آثها غادة باطلة ليست 
لها آية اهمية. على الرَغغم منآن المعاملات 
الإنسائية بين الناس وبعضنها مليثة يالمادات 
والطقوس المحتلفة. وسواء كنت من محبي 
المصافحة أم لا: يجب أن تضع في اعتبارك أنها 
قمثل آول حركات لغة الجسد آلتي تراها هي أيه 

مقابلة عمل 

وهناك من يقول أنك تستطيم معرقة الجر 
هن الأمور عمن تتعامل معه من خلال طريقة 
مصافحته: ولكنني آأتشكك في صحة دلك كما 
سيتضح في الفقرات التالية الشد حاولت الافقتسا 
على بغض العقائق الأساسية الثابثة فيما يتعلق 
. بهذا الموضوع. 









عمل قصيرة حتى لوكانوا على معرفة جيدة بالشخصسن 
الذي يتعاملون معه. أما بالنسبة للبريطانيين. فإنهم يمثبرونٍ 


مصافحة اللقاء الأول 


5 أدناه طريقة المسافحة التقليدية 
توضح الصورة أدناه طم يديا 
توضح 


ار ة التى تستخدم عند مقابلة أحد الأشخاص 





لليسار. حاول أن تجعل قم 
متوسطة؛ لأنها إذا كا 

















وضاترة: ستعطي انطباع' بأنك شخص سلبي. 
أمسك بيد من تصافحه كلها من عند الكف ول 
تكتفي بالإمساك بالأصابع قحسب. فالمصاشحة 
بهذه الطريقة تعطي الطرف الآخر انطباعًا بأنك 
على تواشق معه ولكنك بحاجة إلى معرفة المزيد 
عنه قبل المضي قدمًا في العمل. وقد تكون فكرة 
يدة أن تمسك بيد من تصافحه لمدة أطول من 
المعتاد في محاولة منك لجذب انتباهه بيتما 
تتبادلان التحية والترحيب في بداية المقابلة. 








4 البيع والإقناع 





المصافحة الدالة على اكتساب الثقة 

يشبه هذا التوع من المصافحة مسار 
الترحيب؛ مع اختلاف أن العتصافحين يقفان على 
مسافة أقل في هذه الحالة (كما يظهر في الصورة 
إلى اليمين). تستغرق هذه المصافحة وقنًا أطول, 
كما تتحرك اليدين فيها إلى أعلى وأسفل. ويتم 
هذا النوع من المصافحة بطريقة عفوية بين من 
افق أو بين الزملاء الذين تربطهم علاقة 
لكن. يجب الحذر من استخدام 2 | 
هذا النوع من المصافحة مع من تقابلهم لأول مرة 
لأنه قد يعطي انطياعا بثقتك الشديدة في قدراتك, 
كما قد يوحي بأنك تعتاد على الآخرين سريدًا 
وبصورة مبالغ فيها 


المصافحة المتسلطة 

يقال إن المضافحة عن طريق الإمساك بالكف 
بحيث يكون مواجهًا لأسفل تتم من قبل أصحاب 
الشخصيات المتسلظة أو صعبة المراس (انظر 
الفصل السابع). ولكن. لا يتبغي أن ت 
اغتبارك آن هذا الأمرقاغدة عامة 
لس 1ت ! شهناك الْتَديد طن اصَحَابُ الشخصيات 
الضعينة ممن يعتفدون أن استخدام هذا !١‏ 
المضافحة إنما هو أسلوب فْمَال للايحا 
بأنهم يسيظرون على الموقف في أثنا 
ولكنهم احيانًا ما يكشفون شخصياتهم الضعيفة 



























ليست لها 









بغير عمد عندما يبسطون 
الكف مواجها لأسفل بالفعل 





| افحة الدالة على الترحيب 





00 ددعم مافحة اللقاء 
الأول؛ ولكنها 
تفصل بين المتصافحيم 

حيث يقض كل متهما على 


مما يدل على أن هناك ن 

















على سير العلاقة وتولي إنه 
يتطلب درجة أقل من التخطيط والإعداد فضلاً 
عن الثقة بالنفس. 





مصافحة الأصدقاء 
يشيه هنذا النوع من المصافحة النوع السابق 

مع اقتراب المتصافحين من بعضهما اليعض 
بصورة أكثر. ويستخدم هذا النوع من المصافحة 
مع الأصدقاء والزملاء المقريين, ولكن ينبغي تجذ 
استتخدامه مع الغرياء في محاولة منك لإعطائهم 
اتطباعًا بصداقتك وتوددك إليهم. فكما يظهر شي 
الصورة آدناه. تتضمن هذه المصافحة الدخول 
إلى المنطقة الاجتماعية الخاصة يمن تصافحه 
- وهو الأمر الذي يعتيره الكثيرون نوعًا من التهديد 
أو على الأقل مثار للإزعاج - سواء بصورة شعورية 
آم غير شعورية. 


وتجدر الإشارة إلى آن الإمساك بساعد أو كتف 
الطرف الآخر باليد التي لا تصا | (كما يظهر 
فى الصورة آدناه) ستعطيه انطباعا بثقتك الزائدة 





فى نفس كآو عدم صدقك فيما تقول. ينطبق الأمر 
نفسه على ما يعرف باسم "مصافحة السياسيين' 
التى تثير الأشمتزاز. فكما يظهر فر 
الشخص بكلتا يديه على يد الطم 






أكثر نجَاحً وفعالية إذا أعطوا اهتمامًا أكبر للفة 


أجسادهم. 




















المصافحة السيئة 


١‏ من المفترض ان الإطباق على بد الطرف درا 
بشدة ويصورة مبالغ فيها (كما يتضح من الصورة 
أدناه) يعطي انطباعا بالثة في النقس. ولكن 
الكثيرين يعتبرون ذلك دليلاً على العدوانية مها 
يجعلهم يرغبون في الاحتفاظ يمسافة كبيرة وكافية 
بينهم وبين من يصافحهم بمجرد معرقتهم | 
استخدامه هذه الطريقة من المصافحة,. كدّلك» ١‏ 
قد يعتقد كثيرون أن هناك من يتعمد استخدآم 
هذه الطريقة لإعطاء انطباعًا بشخصية فوية لآ 
يتمتع بها في حقيقة الأمر, 

على العكس من ذلك: يشير الضعف واللبونة 
الشديدة في المصافحة إلى الافتقار إلى الثقة في ١‏ 
النفس. تجنب هذه الطريقة: ولكن لا تعثبر 
قاعدةٌ عامة إذا قام شخص آخر باستخدامها 
معك. فهناك الكثير من الأشخاص مسن هم | 
شديدى التحفظ والصرامة: ولكنهم يستخدمون 
هذه الطريقة في المصافحة بصورة دام ٠‏ / 






































مواضع الجلوس عند البيع 

يرتبط هذا الجزء من الفصل 
بالفصل الخامس الذي يتناول 
التقاوضن . فالكثير من التصائع الواردة 
تنطبق على كليهما. وخاصة فيما 
يتعلق بأهمية تحديد الفرد الرثيسي 
الذي تقع على عاتقه مسئولية اتخاذ 
القرار وكذلك ما يتعلق باصطحاب 
شخص آخريتولى مالاحظة لغة جسد 
الطرف الآخر حتى يتسنى لك التركيز 
في تقديم عرض البيع 





خط الوسط 

إن البنشر.- حتى الهادئين والمتساهلين منهم 

- لهم خصوصياتهم. فإذا جلست علي مائدة في 

عيضن الأشخاص: ههناك ذَاكَمًا حظ عير 
ثى ينظر إليه جميع الجالسين على أنه لا يتبغي 

] حدث وتعدت حافظتك 


له الأنشر تعديه + كاد 
قة واحدة هذا الخط 


أو حقيبة أوراقك أو حتى « 
فإئك بذلك تتعدى على حه 
: استياء الآخرين بالفعل ولكن 





د الغين وغريب جقًآ 





أن يثير هذا الأمر 


هذا مايحدث. 


لا تنطبق هذه الأشكال على صفقات البيع فحسبء بل 
وإنمااهي مقيدة أيضنًا في معظم الاجتماعات التي تتم بين 
افردين لا غير, خاصةٌ تلك التي يريد فيها شخْص رفيع 
المتصب الا ياخن الاجتماع طابمًا رسميًا عند الاجتماع 
بمر»وسيه. ويمكن خلق هذا الطابع الودي غير الرسمي 
عن خلال النظر بصورة منتظمة في المستندات التي أمامه. 
الم النظر إلى أحد الجوائب للالتقاء بعيني المرؤوس في 
نظرة ودية. 





تقليل المواجهة 
عادة ما إتُستخدم الموائد المستديرة فى 
المكاتب نظرا لكرنها تحث على الإثيانبلقة جسسد 





بصورة فعالة. إذا كنت تعمل مندوب مبيعات وتريد 
أن تُشعر العميل براحة أكبر. اجعله يجلس بحيث 
يكون ظهره مستندًا إلى الحاتظ: 

































خطة حقيبة الأوراق 

إذا ذهبت لمكان ما لمحاولة إتمام صفقة بيع 
واضطرتك الظروف إلى الجلوس حول مائدة بحيث 
تكون ني مواجهة العميل. استخدم الأسلوب التالي 
حتى تتمكن من الذهاب إلى طرف المائدة وتقديم 
عرضك من موضع الزاوية . فالميزة الإضافية التي 
تقدمها هذه الخطة هي أنها تخلق جو من الألفة 
والود يينك وبين العميل؛ حيث يستشعر العميل 











النشاطظ في مندوب المبيعات - ويعد ذلك أمرًا 
جيدً! بشرط القيام به يأسلوب سلس ولطيف 
يجب أن يتم حساب توقيت هذه الحركات بدقة 
بحيث تتم في قترات السكوت التي تتخلل الحوار 
عتدما يتوقف مندوب المبيعات عن الكلام حتى 
لاايسبب إزعاجًا للعميل. 


العميل 


الحاقطة 


7- كرر هذه العملية حتى تتمكن من الوصول إلى الموضع 
الذي تزيد الجلوس فيه؛ أي عند طرف المائدة بحيث 
تكون مشابلاً للمميل من الجانب. الآن» تستمليع تقديم 
عرضك وأنت تجلس في وضع أكثر استرخاء وافل 
مواجهة للعميل. 


مندوب 
المبيعات (ب) 


متدوب المبيعات (1) 


العمل الجماعي 

قد ينجع اتخاد مواضع الجلوس الموضحة في الشكل 
أعلاهفي حالة قيام مندوبيَ مبيعات بزيارة عميل واحد. 
يقوم مندوب المبيعات (أ) الجالس في مواجهة العميل 
يتولي زمام الأمور ويكون قد أجرى مقابلة سابقة مع العميل» 

أما مثدوب المبيعات (ب) الجالس عند طرف المائدة» 
فيجب أن يكون زميلاً لمندوب المبيعات (1) الذي لديه 
معرفة مسبقة بتعاملات العميل وعمله 

بيدأ منذوب المبيعات (ب) الحوار مع العميل فيطلب 
مله إخباره بخبرته السايقة شي التعامل مع موردين 
خازجيين: كما يظهر تعاطفه تجاه أية مشكلات قابلها 
العميل في آثشاء تعامله مع هؤلاء الموردين. بعد ذلك. يلتفت 
اي بيات (ب) إلى زميله ويسأله عن الكيفية التي 

كان سيحاول التغلب بها على هذه المشكلات. داعيًا العميل 


إلى المشاركة في هذا الأمر. ويلك ؛ ينتهي الأمر بمندوبٍ 7 


(ب) والعميل إلى العمل كثنائي مما يُشَعر العميل 
اتات )مداع أحد المملاء. بيتما 





المقاعد الموسيقية 

إذا كان الحضور يتكون من العديد من مندوبي 
المبيعات والمملاء, خاول تدبير مواضع جلوس معيثة 
بحيث تتجنب كون العملاء يجلسون في موضع معين 





وتستثثى من هذه القاعدة المروض التقديمية ' أ 
التي تتسم بالرسمية الشديدة؛ حيث لا ينظر إلى 
الاختلاط بين المملاء ومندوبي المبيعات من حيث 
مواضع الجلوس على أنه فكرة جيدة تنم عن الخيرة 2 | 
والتمرس في هذه المهنة. أما موضع الجلوس الذي ْ 
تم اختباره - وهو جلوس مندوب المبيعات عند أحد 0 
زوايا المائدة بينما يمسك في يده مجموعة لوحات. ا | 

| 
| 





الشرح أو غير ذلك من المواد والأدوات الثي تستخدم 
في صفقات البيع - فهو اكثر المواضع فعالية وتجاعًا. 





البيع لمجموعة صغيرة من العملاء 

إن محاولة مندوب المبيعات البيع بمفرده إلى 
مجموعة صَغْيّرة من الغملاء من المهام الصعبة 
يل إنه يعد آمرًا مستحيلاً أن يحقق هذا المندوب 
نجاحًا في البيع وفي الوقت نفسه ينتبه بصورة 
كاملة إل لقة جسد الطرف الآخر: لهذا السبب 
يركز هذا الجرّء من الفصل بصفة خاصة على 
أهم آمر يجب أن وليه مندوب المبيعات اهتمامه 


فى الآناء محاولتة إتمام صفقة بيع مع مجموعة 






إلى جميع العملاء؛ بحيث ب 
العركات وردود الأفعال التى تدل على أن أحدهم 
قد بدأ يفقد الاهتمام بما يقول 

كمندوب مبيعات: ضع في اعتبارك أن توجه 
اكلامك إلى الجميع منذ البداية. اجمل لغة جسد ؛ 





حية تنطق بالنشاط والحيوية. وارمع يديل في 








تتبع ذلك: فهي لا 





الاستعداد لإعطائه الفر حاول الاستقادة مر 






هذه النثرة قدر الإمك ح النقطة الرئيسية 


نك قد تفقد اهتمام 





من عرض البيغ بصورة سريفة 
افطل رمد سعدلا 001 
#الززية في الفرض . من المفترض أن صفقة البيع سنتسير 
بخسورة أقضل عند استخدام مواضع جلوس تعرف 
باس مجدوة الحصان والثي سياتي ذكرها في الفصل النالي: 





- الابتعاد عن المائدة 
سماد الل ا 0 
عن المائدة . في الصورة الموضعة أعلاه؛ .شام تيد الذي 
المنتصف بالايتعاد عن حافة المائدة» ؤعلى 


يجلس في 









في هذه المرحلة؛ : فقد تعني هله الحركة 
الموقف. كذلك: فإن تحديد درجَة 





لغة الجسد البيع القع 


0 


استعادة انتباه العملاء 

بعد الانتهاء من عرضك التقديمي. إذا كان مندوب المبيوات 
أكثر خبرة, يمكنه المضي قدما فيما يقول مع تفيير الأسلوب 
وطريقة المرض بعض الشيء في محاولة منه لاستمادة 
انتباه واهتمام تيد . وحتى تتمكن من تحقيق ذلك. يجب أن 
تضع نفسك مكان العميل قتحدد المناطق التي قد تكون 
فشلث فيها في الوفاء بمتطلباته واحتياجاته؛ ثم تقترج 
الحل. 





يردود 
استمع إلى اعتراضاتهم 






كان بإمكانك العودة إلى هذه الاعتراضات ومناقشتها معهم 





؟- تقليد كبير العملاء 
:في السورة الموضحة أعلاء. تقوم كلنا الرميلئين اللنين 
تجلسان إلى يمين ويسار تيد بتغليد لغة جسدء - وهو 
الآمر الذي يفعله المرؤوسون بطريقة تلشاثية . كذلك. تقوم 
بالالتفات فليلاً ناحيته. ى الأمام في مثل هذه المرحلة الحرجة. ولكتنا نستطيع 
الجركات التي تقوم يها كثنا الزميلين ان اقتراج خطة الاستعادة انتباه المملاء 

















1 اشير من خين إلى آخر. فضلاً عر 


يَسْتَقِيدَ من هذا الفصل من يرغب فى إلقاء خطاب ما 





في إحدى الحفلات 

يكم هذا الفصل أيضنًا الجزء الخاص يضرو 
إلى لَنَة الجسد عتد البيع إلى مجموعة صغيرة من العملاء 
والذي تتاولتاه في الفصل السابق. ومن ثم. ينبغي قراءة 
كلا الجزاين معًا - قدر الإمكان: حيث إن المقارنة بينهما 







من خلال قراءة ملحوظاتك عدة مراك" 








الفصل الرابع 








حتى تحفظها عن ظهر قلب تقرييًا . 
بالإضافة إلى ذلك: حاول قبل محاطبة ١‏ 
الآخرين مباشرةٌ أن تغلق عبنيك - إذ]. أ 
أمكن - وتتخيل منظرًا طبيعبًا فادثاً؛ ا ا 

1 














كمنظر بحيرة وقت غروب الشمس يها - 
أنواع من البط تسبح مع الأسمالاء 
فهذه الطريقة تشاع عا كلقا 
الذفن وهدوء الأعصابء 

















الجمهور يختلف عن التحدث إلى شخص واحر 
وفيما يلي سنعرض بعض النصائح الأساسية فيما 
يخص طريقتي التقديم الجيدة والسيئة عنر 
الوقوف أمام الجمهور والتحدث إليه. 


إن مواجهة الجمهور والتحدث إليه من الأمور 
التي تستوجب متطلبات قاسية وصعبة؛ ؛ فأنت 
0٠‏ يحاجة إلى الحفاظ على لغة جسدك في أقضل 
مستوى طوال الوقت. ومن الواضح أن التحدث إلى 


طريقة جيدة 

في هذه الصورة. تستخدم 
جوآن ذراعها في القيام بيعض 
الخركنات لتناكيد تعليقاتها 


اوضع هذه الصورة لغة جسد 
اكثر إيجابية؛ ضما تزال جوان 





ةدمعا يوحي بثقتها عنما ةسمه 
تقول كما يعطي انطباعًا يتشاطها افا بلق في 
وحيويتها. ويسذلك: ضإن على 0 رغم من أنها نشير 
المُّقَدم قيل الشروع في التحدث 00 زلايتعناعتبار 
أن هأثي بباحدى السركات التي عد 











طريقة سركة 










فى هذه الصورة: تمقف جوان 
بلاحراك ينما حعدة إن 
الجمهور بئيرة صوت عادية عمآ 
يعطي انطباعنًا بآثها تشعر 
بالعصبية والتوتر. كذلك» فإِن 
وضع اليدين في جيب الملابس 
يسير]نن حماس المُقيّم: 
وتدخل هذه الطريقة ضمن طرق 
التقديم السيئة» 








لغة الجسد 


يه 
1 
0 





ومحاولة إعطائه بعض الحيود 

إذا اضطرت الظروف المقدم إلى استخدام 
آلة عرض, قليقم بعرض المواد المحددة بسرعة 
ويصورة مباشرة على شاشة العرض حيث يشعر 
الجمهور سريمًا بالملل عند البظء في تغيير المواد 
المعروضة وعدم القدرة على تنظيمها . 








هذا العد . ومن ثم تس 
في عرضها التقديه 
الأشخاص فحسب دو 
إذا تفاعل معها هوا 
غالبا ما سيحدث - فإن 
العصا السحرية التي تتقذها 
مناستعادة انتباه جميع الجه 














على التفكير السليم.وعادةٌما يقوم! المقدمرن الذي 






















الجمهور 
من الممكن أن يفشل عرض تقديمي ممتاز إذا 
كانت مواضع الجلوس غير متاسية لكل من 
المتحدث والمستمع. ومن الأخطاء الشائعة أن 
يكون المت اك على مسافة قريبة جدا من 
الجمهور؛ قمن المتوقع أن يشعر الغرياء بالحرج 
.والانزعاج إذا تم التعدي على الحدود الخاصة بهم 
.ث في حفلات العشاء 
ائح التي نقدمها شي الفقرات التالية 
اص الذين يتحدثون في حفلات 


تجاه التعدي على حدودهم الخاصة. ولكن. ور 
تمثل مخاطبة جمهور قليل العدد تحديًا 11 
التحدث إلى مجموعة كبيرة من الأشخاص؛ ور 
الخطاب في هذه الحالة سيكون أشبه بالحو 
رئيس بإلقاء ملخاضزة 

كذْلك؛ يجب عليّكَ التحدث إلى مكل 
بصورة فردية بحيث يشتركور معك في الحوارلا 
أن يكونوا مجرد مستمعين سلبيين. خصص حوالي 
أئية ]وا كأنيتين تتواصل فيهما مع كل ملرالى ٠١‏ 
لال الثقاء العيتين. بالإضاقة إلى لمن 5 
للتحدث مع كل شخص على حدة مع تجنب التحديق 
فيه مباشرة. ينيقي عليك الانتباه جيدا إلى الوقن 
مما يعني أن عليك وضع استجابات المستمهين 
غير الشفهية تجاه ما تعرضه عليهم في الاعتبار. 








تجاه التعدي على حدودهم الخاصة٠‏ 
ه المواضع أن يشترك جميع اله 
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الجلوس في شكل حدوة الحصان 

غالبا ما يُفُضْل استخدام هذه المواضع غي الجلوس 
في حالة العروض التقديمية القصيرة أو ا/ 
فالمتحدث يستطيع أن يتخذ منطقة الوسط مكانا يت 
فيه من المستمعين بصورة أكبر تمكّنه من تحمَية 
الثنة المتبادلة معهم؛ مع عدم إمكانية تعديه على حدودهم 
الخاصة؛ قهم يجلسون على الطرف الآخر من المائدة 
ولكن على المتحدث أن يضع في الاعتبار أن هذا الأسلوب 
بج أن يكون مصحوبًا باستخدام أسلوب المنارة ([الذي 














سيتم ذكره في الفقرة التالية) بصورة مستمرة في مخاطبة 
مجموعة المستمعين حتى لا يشهر بعضهم انه غاب عن 
الحضور بيتما هو جالس بين الحاضرين, ويعني عادةٌ هذا 
الموضع في الجلوس أن المتحدث سيتلقى العديد من 
الأسئلة من قبل المستمعين- الذي قد يدخل معه أيضًا 
في مناقشة - نظرًا لأن هذا الوضع يتيح لجميع المستمعين 
رؤية بعضهم البعض. ومن ثم يشعرون بأنهم جميعًا 
مشتركون في الحوار. 


وو - 


























أن الكثير من نواحي الحياة - بها 


سه 28 في ذلك الحياة لكشك "١ 000 ١‏ 
ةسدع ره 1 إجراء مفاوضات. قبل الدخول ة 
جسد الطرف الآخر. يركز هذا الفصل على أكثر المواخف ٍْ 3 


إحدى المجارسد عليك أولاً أن 
تستوعب جيد) أهدافك التي تريل 
تحقيقها والتي شرعت من أجلها في 
إجراء مفاوضات. كذلك, عليك أن تعي . 
الدرجة التي يمكنك عندها القبول بحل 
وسط. وسد ن الحال أفضل كثيرًً عند . ا 


وي التي تظهر عند الانتهاء من الإجراءات التمهيدية 
ووجوب إتمام إحدى الصفقات أو عند وجود خلاف 


١‏ احلاسرينا: 







ولآ يثير الدهشة أن نعرف أن أكثر الموظفين نجاحا 
وحَنْكةٌ في عملهم يحاولون في ظل هذه الظروف أن 








ْ + معرفتك بلغة جسد منافسك وقدرتك 
ستْفلواً آية فرصة جيدة تقابلهم. ونحن لا نقترح بذلك على فهمك لها مما يمكنك من التعرق ” 
١‏ ك لها مما يمكنك من التعرف ‏ 







أن ترتدي نظارةٌ شمسية حتى تمنع الطرف الآخر من 
معرفة ما بداخلك من خلال نظرات عينيك. فهناك بديل 
أكثر بساطة لوحظ استخدامه بصورة متزايدة في اللأعمال 
و أ أن تضطحجب معك شخصا آخر يتولى 
لكرني ئلة لغة جسد الطرف الآخر. 


على خطنه وسياسته التي ينتهجها 
التفاوض. 






ا/ مزه الآخير من هذا الفصل (الذي يتعلق 


لغة الجسد 

























أساسيات التفاوض 

حول 
التدرةعلى 
مائدة المفاوضات؛ ويمكن القول له الأهمية هي 
ال د الف ال 
مثل هذه المواقف. فالمينان واليدان 0 

تطيغون إخبارك بالمزيد عما تحناج 5 
لوالا تائم تقولة الكلمات. وميم 
الأعمال وظروف المعيشة تعتمد على 
اتفسيرك لهذه الإشارا 


الحساسية 








الثقة في النفس 
تدل الحركا 

فلاضن اللفمر 17777 

ا لجة |لطرض ا اي ا اا 

العلؤي من الساقين وإمالة راسه قليلً إلى 1 

إقاموهذا المفاوض يرفع يديه الآن* هين المرذلكيا 
, الطرف الآخر ولكتها هذه 






في هزه السورةعلك اث ضياع فرصة الإقنناع 


, مادنًا بجدة 





أنتَجّدي محاولة إقناع المغار 
اصورة بأني 





الذي يظهر في هده 
شيه- فهو يجلس في وضع شديد الاسترخاء 
كل أيسنافي فهمة عمل نتسم بالرسمية فضلاً عن هذاء 
#وينظر إلى الظرف الآخر نظرة تعاطف. كذلك. فإن 
لفغ الذراعين وعدم [خفاء (صبمي الإبهام مع توجيههما 
#نأغى ينقلان الرسالة نفسها . 
















التفاوض 


تشتتك. كالأقلام على سبيل المشال. وشطرق 
الإرشادات نفسها إذا كان التفاوض يتم عبر الهاتف: 
حيث إن اتخاذ وضع سِينْ عند الجلوس أو عدم 
الانتباه من الأمور التي يمكن ملاحظتها من خلال 
نبرة الصوت. خاصةٌ إذا كان الطرف الآخر متمرس 
هذا المجال. كذلك: فقد تجد أن الوقوق 
يمكنك من التفاوض بصورة أفضل. 





لغة الجسد 





||| عتد قراءة الفقرات السايقة والتالية: ينبغي 
تذكر أنه لا يجب تقسير كل حركة من لغة الجسد 
على حدة دون النظر إلى الموقف الذي تتم فيه 
(انظر الفصل الأول). 











فشل المفاوضات الاندهاش 
إذا قام المقاود 
مع إخفاء هذا 


إذا طرفت عين الطرف الآخر عدة مرات متتابعة. 
إن ذلك يدل في الغالب على شعورة بالصدمة أو عدم 
4 > بالملل رغبته في الاستماغ لما قيلله. 








فإن ذلك يعطي 





التفكير العميق 

يقوم المغاوض في هذه الصورة بححك ذفنه ببله نكا 
يوجي بأنه بدأ النفكير بجدية في الأفكار ااني سسعها*3|] الحخوف من اتحخاذ القرار 
الطرف الآخرء ا 





إن إغماض العينين ليضع لحظات مع إمالة الرأس إلى 

ا أسقل وسماع الأنفاس - كما يظهر في الصورة - يكشف 
عن الخوف من القرار الذي سيتم اتخاذه. وقد يتبع ذلك" 

ما يظهر في الصورة التالية 










لغة الجحسد 


يجلس كل من جون وكريس في مقابلة للتفاوض 
على السعر النهائي الخاص بأحد العقود المهمة 
الجديدة المراد إبرامها . لا يعرف جون إلا القليل 
عن لغة الجسد؛ ومن ثم؛ , يتخذ أوضاعًا في الجلوس 
توحي بالتحدي في محاولة منه لإظهار د 
وتميزه عن الطرف الآخر. يرجع جون يجسده 


0 
الوراء ليستند بظهره إلى المقعد بثقة. كما يخفي 





ذراعيه وراء ظهره مما يعطى انطباعًا أنه ليس, 
حالة مرّاجية تجمله قابلاً للتحدث بحرية مع 
الطرف الآخر. كذلك: فإنه يتجنب أر 
كريس إلى التحدث باختصار عن العطلة التي 
اقضاها مؤخرًا. 


















أما كريس: فهو ليس واثمًا من نفسه تمامًاء بل إنه 
ق من الكيفية التي يجري بها التفاوض لأنه 
له مقايلة رئيسه في 


لم يتستى 














كريس يريد الحصول على هذا العقّد بشدة 





العال. قد يكون ذلك تحميئًا جِيدًا 
اتضع بعد ذلك انه لين صرحيجًا 


-١‏ القسوة 
يحاول جون تقوية موقفه من خلال النظر إلى 
أوراقه في أثاء التحدث مع تجنب الالثقاء بعيلي 
كريس. بعد ذلك. يعلن جون في برود أن كز يشل 
يصيبه الإحباط غندما يسمع السمر الذي 

يعرضه عليه ثم يعرض سعرا قليلاً للغاية. 








لغة الجسد 


*- التأجيل 


يعتة كريس أن جون يمكنه عرض سعر أعلى وبيئما 








هو يفكر في هذا الأمر. يلاحظ جون آن كريس يضع 
على وجهه ثم على عنقه بصورة متتابعة ممأ يوحي يعدم 
الارتياح والتردد , ويذلك يجد جون الفرصة سائحة أمامه 
الإعادة عرضه مرةٌ أخرى: ولكنه يستخدم هذه المر 

ية مما يعطي اتطياعا أنه لن يتز 
موقفه ولن يتأثر يتانًا يما سيقوله كريس. يعز 
سيطرته على الوضع يالتحديق بثيات في 
(انظر الفصل السابع) والطرف يعيئيه بصورة اقل 
يقوي من نظرة التحدي التي يوجهها لكريس (كما يظهر 


في الصورة أدثاه). 











اللجو 





احة لس 





للتاكد من إمكانية قيوله 


تقل كميات كبيرة بسعم 


إلى الحيلة والتأجيل 


: - على الأقل يسبب معرقته 
عمها 5 








التفاوض 


وقد انعكس ذلك بصورة غير شعورية على لئة حبرل 
كريس فعلى الرغم من أنه ما يزال لا يشمر بالارتياح 
الشديد. فإن ملامحه قد ارتسمت عليها عازها 112 
والصلابة وأصيح صوته يحمل نيرة سيطرة وتحكم, كذلك. 
فلم يعد يزعجه أن ينظر إلى عيني جون وهو يقول بهدوء: 
سف. ولكتنا لا تقبل هذا العرض * 








لغة الجسد التفاوض 


ه الشعور بالانهزام يِ ببمودة إلى التفاوض 











لغة الجسد 











مغاوضات جماعية 
عادةٌ ما يتم التقاوض حول الصفقات الصعبة 
الكبيرة بين فرق يها العديد من الأعضاء؛ يكون كل 
عضو مسئولاً عن جاتب معين من الصفقة: سواء 
أكان جانباً مالياً أم هنياً أم ما إلى ذلك. وقد تزايد 
مؤخرًا قيام المؤسسات المتقدمة في مجال عملها 
بإرسال متخصص في لقة الجسد مع فريق 
التفاوض الخاص بها . 
وتتمثل الوظيفة الأساسية لهذا المتخصص 1 
في تحديد المسئول عن اتسخاذ القرار النهائي 0 
الاجتماع حتى يتسنم 


الثى لاحظها تيد والتي جعلته يشك في 


في أن جون 
أعضاء الطرف الآخر 


ويرسم على شفتيه 


الأخرى 

















وضع جون شي سرع 
الئل - ككوب ما ء على صنب 
أعضاء فريقه بالإبطاء قليا 
الأمر والتفكير فيه 





جون 






العقد ‏ من ناحية أخرى. يتكون قريق الثفاوض الخاص 
ل ركة بيكرمّن الغديد من الأعضاء؛ ولكن يمثل بون اكد 
الأغضناء أهمية. فهو ليس فقط احد المسناهمين 





التفاوض 





- فترة راحة 
أخبر ثيد أعضاء 
عرضت شركة ماجناستركت أن تدفع شركة 
ركيماءيات مقدمًا قدره 7٠١‏ هن [جمالي؟ ١‏ 
بدء العمل. لم يتحول نظر: 


فريقه أنه عندعا ' 





لغة الجسد 


4- استراحة الغداء 

في الصورة أدناء. يتم التقاوض حول موعد تسليم 
المبلغ النهائي. ترغب شركة ماجنا. 
على الميلغ النهائي بالكامل بعد الانتهاء من العمل 
بند في العقد يلزمها بالتخلص من أية 
خلال ستة أشهر من موعد تسليم المعمل بدون تحمل أية 
تكلقة إضافية من قبل الطرف الآخر 


لاخظ تيد أنه في خلال التقاوض حول هذا الأمر 








تحرك أعضاء ريق شركة بيكر بأجسادهم بعيدًا عن المائد 
بض الشيء مع تجنب النظر إلى عيئي بعضهم البعض 
يوحي بأنهم قد نافشوا هذا الأمربالتقصيل قيل يده المفاوضات 
واثفقوا على عدم دفع أي مبلغ نهائي إلا بمد تسليم المعما 
بجميع ممداته ويد العمليه. 

وفي أثناء استراحة القداء: أخيرتيد أعضاء فريقه 
ياعتقاده أن شركة بيكر لن تزضى بهذا المرض؛ ومن ثم 
عليهم الوصول إلى حل وسظ من خلال طلب الحصول 
على مقدم أكبر. 





























فلبلاً إلى أغلى مع نظرة سخري 
كانت هذه الحركات مصحوبة ياستنشاق نه 

يدل على أن الطلب الذي تقدم به فريق ماجنا 
متوقمًا من قبل : 
لفريق بيك ر أن ٠‏ 


تقديم *1/: كان من الواضح 


رن. بعد ذلك 








” نسبة غير واقعية 





التفاوض 


فريقه بالإصرا ار على نسبة ٠١‏ / لأنه متيقن من أن شركة 
بيكر كانت تتوقع دفع نسبة على من ذلك بكثير. 

قام جور ن بعد ذللن بالتشده بج ا انعا 
كنيه وموجههما إلى أعلى, بيثما كان العضو الرئيسي 
المختص بالتفاوض في فربه بردت سا |0 1 
جميع هذه الحركات على أن جون يريد إنهاء الصفقة 
بسرعة وتوقيع العغد بحيث ينص على دقع مقدم 
ودفع المبلغ الثهائي بعد الانتهاء من بناء المعمل بالكامل 


وتجهيزه 



























جُمتير المقابلات من المواقف المصطتعة؛ أي أنها 
: ة عن فترة تعارف مكثفة تستغرق وقتا قصيرا ويمكن 
أن تنتهي بالاتفاق على التزام طويل المدى بين الطرفين 
وبظبيعة ارال يركب من يتم إِجَرَاء المقابلة معه في 
تقديم نفسه بأفضل شكل ممكن. وإذا كان الشخص 
بارا نه يستطيع التظاهر بأئه الشخص المناسب أمام 
من يجري معه المقابلة وإقناعه بأنه مؤهلا لهذه الوظيفة 
- سواء أكان ذلك ضبحيحًا أم لا. وعلى العكس من ذلك 
كَإنَ أفضل مرشح لثيل الوظيقة؛ قد لا يستطيع تخطي 
عقبة المقابلة والنجاح قيها . 


إذا كنت الطرف الذي يجري المقابلة. من الضروري 
أن تكون فادرا على سبر أغوار الشخص الذي تجري معه 





المقابلة لتتعرف على شخصيته. وتعد أفضل طر 
لِتَحَقَيِقَ ذَلَكَ هو آنْ تجعل أسئلتك التي تظرحها عليه 


تتماشى مع درايثك بلغة الجسد . 


كَيْفَيةَ نَقَلَ رسائل إيجابية إلى الطرف الآخر 
كفتك لنيل الوظيفة . يمكنك تحقيق ذلك 




















قد تعتقد أن الحضول على إحدى 
الوظائف يعتمد على مزيج من الخبرة 
والمهارة والسمات الشخصية. وعلى 
الرغم من أن ذلك صحيحًا؛ ذإنه لا يمل 
كل متطلبات نيل الوظيفة بل جِزبًا منهآ 
فحسب. فحصولك على إحدى الوظائف 
يتوقف كذلك على قدرتك على إغطاء 
انطباعات جيدة للطزف الآخر في أثناء 
المقابلة؛ وهو الأمز الذي يعتمد بدرجة ا 
كبيرة على لقة سك [11] | 
تصرفاتك وحركاتك التي تأتيبها 









لغة الجسد 


متطلبات المقابلة 

تنيه مجددً إلى خطورة الحكم على لغة جسد 
الآخرين من خلال تفسير كل حركة على حدة 
(انظر الفصل الأول). وعلى الرغم من ذلك؛ فإن 
هناك بعض المواقف التي سيتم النظر فيها إلى 
كل رد فعل تأتي يه على حدة. وتعد المقابلات من 
أكثر هذه المواقف شيوعا . فعند إجرائك مقايلة 
اللحصول على إحدى الوظائف. سيتم الحكم على 
لفة جسداك من خلال شخص غريب عنك تماما 
قد يعرف القليل - أو لا يعرف شينًا على الإطلاق 
- عن معنى الحركات التي تأتي بها . ومن ثم. من 
المهم أن تتجنب الإتيان بحركات سلبية عن غير 
عمد + 


























الاستعداد لبدء المقابلة 





لم بالميل قليلاً ١!‏ 
الذق: إلى أعلى عضر 
بجانب يود 
أعلى او إلى 





الآخربانك 
ان الدطول في موضوع المقابلة. ولكن؛ ضع شي اعشبازك 
أن المبالفة في هذء ات كات (كما يظهر في الصورة إلى 
الكار) قد تجمل الطرف الآخر يتخد موقمًا دفاعيًا أو 
حش يشمر بالتهديد والانزعاج 





8 


إجراءالمقابلات 


فك أزرار السترة 

ينبفي الانتباه إلى بعض التفاصيل الصغيرة. مثل تلك 
المتعلقة بإغلاق أزرار السترة التي ترتديها أو شكها (كما 
يظهر في الصورة إلى اليمين). هل ستبدو وكأنك شي موقف 
غير رسمي إذا لم تغلق أزرار الستوة التي ترتديها عند 
الوقوف أو المشية وهل سيثير توترك استمرارك طي 
رار السترة شي أثناء الجلوس5 حاول مشاهدة 
التليفزيون لملاحظة كيف يقوم المذيعون بإغلاق وفتح 
أزرار السترات التي يرتدونها بصورة مستمرة عند الجلوس 
أو الوقوف. فهذه العادة تستحق أن تكتسبها وتمارسها 


بصورة صحيحة 

















ذظاعية للايعاء بالرغبة في التعبير عن النفسر 






إمالة القن إلى أسفل 










إجراءالمقاببلات ُ 



























المقابلة 

تريد أليس هذه الوظيفة إبه على إجتراء 
بشدة. ومن ثم. كانت تمتريها التالية (انظر 
مشاعر التوتر وعدم القدرة على بإعطاء أليس خلفية 
الاسترخاء لمدة أيام قيل 


المقابلة . لم يكن جون الذي يقوم 
بإجراء المقابلة يدري بذلك؛ 
ولكنه رأى أمامه ألبس وهي تقدم 
نفسها في أثناء المقايلة وهي 








في حالة من الثوتر والقلق. 

وتتمثل مشكلة جون في أنه 
يجب أن يحدد كم الحركات التي 
تأتي بها أليس نتيجة مشاعر لات الإننقاء ضعفها والظهو بمظهر متماسك أمامه.في 
الثوتر الطلبيعية التي تثيرها حالة قيام جون بتضييق الخناق على | ى أثناء المقابلة: فإن 
المقابلة. وكذلك كم ردود الأفمال المعلومات التي ستتراءى إلى علمه ستكو مما كان يمكئه التوصل 
الثاتجة عن محاولتها اتخاذ إليه باستخدام طرق أخر: 

؟- التحسن 


يعد وقت قصير, أدركت أليس أن المقابلة أقل 
توترًا مما كانت تتوقمه (كما يظهر في الصورة)ء 
ا الفتابلة ومن قم. تمك زلك على لنة عندها التي 
اتبدو آليس (كما يظهر في الصورة ت اكشر هدوءً). فقد انتزعت يديها 
1 َال ستوترة وعصبية. فد خافظت 
على استقامة ظلهرها عند الجلوس وقامت 
اساقبها أسقل المقعد مع فرد 


المشبكتين من بين ساقيها وتحركث قدميها إلى 
الأمام بحيث ايتعدتا عن أسفل المقمد. فصلا عن 
هذا. ثامت اليس بصورة غبر شعورية بتقليد وض 
ي الجلوس؛ 0 





















مما موقع قدمي 


الصورة (إلى اليمين)» و 
إلى الأمام. ..وزعنهها لا بزالان ملتصفيا 
بالمقعاء ني وضع ينم عن العصبية واللانا 











4- البدء في الآسئلة التقييمية 
بمجرد ملاحظة جون أن لقة جسد أليس قد يدآت 





لعصبية التر 





ني كانت فيها 
محاولة حتها عل 





الهدوء والاسترخاء: يدأ في استخدام الأسلوب التقليدي 
في إجراء المقايلة الذي يعتمد على طرح مزيج من الأسئلة 
تجعله قادرًا على تقييم كيقية نجاح أليس في وظيفتها 
الحالية ومدى قدرتها على الثواكب مع وضعها الجديد 

يدأ جون بعد الك في طرح أسئلة معينة تهدف إلى فمل ليس أن تحتركت ساقاها إلى ١‏ 
معرقة الجهود التي بذلتها اليس شي سييل نحسين نظام 
المراقبة على الاثتمان في عملها الحالي وكيفية تقييمها 
الهذه الجهود. ولكن يبدو أن هذه الأسثلة قد أثارت شينا 
ما في نفس أليس؛ هقد أعادت ساقيها إلى أسفل المقعد 
وأطرقت قليلاً برأسها. ثم شبكت يديها مع بعضهما البعض 
في وضع أكثر تحقرًا مما يدل على شعورها بالعصبية 
ومحاولتها إخفاء أمرما 





ن أفضل الإنجازات التى 
تعمل به وكان زد 





وتحررت يدأها 
ال» قرو جون يسرعة انها 
دون التصريح به يصورة 


لغة جسدها.؛ أعاد خرن 





ى الاثتمان سنائلاً إباها عن 





وعلى الرغم من أن جون يريد تحديد السبب ورا 
شعورها يعدم الراحة والتوتر: فإنه يضرر لزانتي عن 
العصول على إجاية على سؤاله؛ لآنه لن يكون من 















إجراء لقا )25 





5 تذكر الأحداث الماضية 





عند سماع هذا قا بالعض على شقتها 
السفلية مما أدي إلي شد ذقنها لأعلي. وهذا بدوره يدل 
على آنها تفكر بشأن ما ستقوله 
المشروع تم التعامل معه على نحو 





ن الأحداءك حضون تمر باهيا 
وبألك. تأكذ جون مما تقوله اليسر 

بوجه عام تميل حدقة عين من يستعملون يدهم اليمئى 
إن التحرك من اليسار إلى اليمين عند تذكرهم لأحداث 
لقعت في الحقيقة, بينما تتحرك من اليمين إلى اليسار 
عند من يسبتعملون يدهم اليسرى 


العقيقة وكآن المينين تريا 








-١‏ إنهاء المقابلة 
في النهاية قال جون لأليس: "حسثئًا, لقد تفهمت الآن 
سبب يحثك عن وظيقة جديدة وهي محاولة جيدة من 


جانبك” وهكذا؛ استرخت لفة جسد آليس مر أخرى بعد 
سماعها هذا الكلام مما يدل على ارتباحها من المقابلة 
ومن رأي جون فيها. قامت آليس بعد ذلك بتقليد حركات 
جون: وخاصةٌ وضع يه؛ حيث وضعتهما أولاً على 
الجزء العلوي من ساقيها, . ثم قامت بغردهما إلى الأمام 

حتى الركبتين. وتدل هذه الحركات على أنها متتتعة يصحة 


تقييم جون لها . 























لا توجد وظيفة خالية من الصراعات؛ 
وعادة ما يتعلق الأمر بنظرية البقاء للأصلح 


1 حيث يكون هناك تنافس بين الزملاء 
يتذاول هذا الفصل الطرق التي يمكن التكيف بها مح 0 بالإضافة إلى الخلافات والصدامات التى 
الشحْصيات مختلفة الطباع التي يقابلها الشخص في 0 تنشأ بينهم من أجل الترقية والوصول إلى 
محيط عمله - إما بسبب تكير أحد الزملاء أو السياسات 7 ١‏ وضع متميز في اتدل رلا 101 
التي نجه العمل أو لأي سبب آخر. يقدم الفصل كذلك 2 تحقيق النجاح والتكيف مع بيئة العمل, 
بعض النصائح عن كيفية تقليل تأثير بعض الحركات التي 0 ينبغي أن تتسلح بما يؤهلك للتعاهل مع 
تكير انزعاج الآخرين: مثل: الجمود في المصافحة أد المواقف الصعبة والأشخاص صعبي 
التحديق في الآخرين بصورة مبالغ فيها . فضلاً عن هذا 39 المراس. ونتمثل الخطوة الأولى في هذا 
يعرض الفتضل الأخطاء التي يقع فيها بعض من يمارسون 3 4 الطريق شي القدرة على بثهم لغة جسد هؤلاء 
عملهم كمديرين شي هذا العصر الحديث؛ حيث لا بد من 1 الأشخاض 
وجود توازن دائم بين تحفيز وتشجيع المدير لمرءوسيه 0 


من جهة ويين احتفاظه بسلطته عليهم والمسافة الفاصلة 


على نحو مبالغ فيه والقسوة في التعامل 


























لغة الجسد 


استعادة الوضع الراهن 





من غير المالوف أن تمضي حياتك الوظيمية له الأشخامر 
بآسرها دون أن تضطر إلى مواجهة أية عداوذ ١‏ 1 ك التقليل مر 
خلاف أو صراع أو مؤامرات أو غير ذلك من الا 77 





العديدة للسلوك الإنساني التي تزيد الحياة إثار 





وتبعدها عن الرتابة والملل. ويظهر ذلك بوضوح لمهارات 

ذا ها نَظرنًا إلى المعنى اللقوي لمصطلح مكان 1 ا 
العمل! فهو المكان الذي نتفاعل فيه بصورة يومية عد نانك 
مع اشخاص غرباء آو - على الأقل - مم أشخاص ا 
لم نخترهم ليكونوا أصدفاسا أو معارسا 6 ا 





وتوكزلفة الجسد التي نمرضها في هذا الفصل لقص أقتى تب: ناة 5 1 فصل الخامس فر 
غلى كيقية تاكبد حفك في التعامل مع الآخرين ل 
وفَقا لوضع كل شخص. خاصة عند تعاملك مم 
فيل متسلط أو شخص بالغ الثنة في نفسه أو التعرف على الشخصيات صعبة المراس 









لف ل ثة أنواع شائية 





الشخصية المتدلملة إلى مصافحة الآخرين من 
هلبالذراع في وضع منصلب مع نوجيه الكف إلى" : 


مأ يظهر ني السورة رقم .)١‏ يمكنك التعامل 
طريق النقدم قليلاً إلى الام يوات 





ذلك يخلق جوًا وديًا واجتماعيًا (انظر الفصل الثالك) هما 
يجْعْل الطرف الآخر يحاول استمادة المبادرة من خلال 
التَحدت يقرور وتكبر أو محاولة الثقلب عليك, 


1 
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التغلب على الشخصية صعبة المراس 


أذعب إلى إحدى الحفلات وحاول ملاحظة الأشخاص 





الأشُخاضص يقومون بتقليد حركات بعضهم البعض يصورة 
كي شموزية: مما يعطي اتطباعًا باتقاقهم في الراي 
زتهم على التواصل فيما بينهم. عند الوقوف وجها 
مع زميل يتسم يصعوية المراس والتعامل مع الآخرين 














1 


بمكنك استقلال لغة جسدك لدضه إلى الاسترخاء والؤستول. َ 
5 حالة من الهدوء والقدرة على تغيل أقكاو الا 
تتمثل الخطوة الأوتى لتحقيق ذلك هي تجاهل' 
السلبية (كما يتضح من الصورتين رقم 191]. 
بحركات إيجابية هأدئة مع زيادة اللظر اد 











التمييز بين الثقة في النفس والعدوانية 

إذا كنت قد حصلت مؤْخَرًا على ترقية في 
العمل وترظب في الاحتفاظ بالسلطة التي تخولها 
لك الترقيّة الجديدة. يجب أن تنسى لغة الجسد 
التي سنتناولها في الفققرات التالية . قبل حصولك 
على هذه الترقية: قد تكون رآيت رؤساء! 
يقومون يمثل هذه الحركات: متعجبا في فرارة 
شلك من لشيب إيمائهم بالتآثير القعال لهذه 
الحركات المصطتعة والمتكلفة. وللأسف. فإن 
هذه الأتواع من لغة الجسد تخرج بسهولة ممن 
يشعرون بأن سلطلتهم الجديدة ما تزال في وضع 
300 د تكون هذه التركات آدوات مغيدة 
تستخدمها في التعامل مع مرعوس متشكك في 
قدراتك الوظيفية وقليل الاحترام أو مع ز 
يَعَاول التنافس معك على مركزك الوظيفى 
الجديد: ولكن يمرور الوقت. لن تنجح مثل هذه 
الحركات في تعزيز سلطتك. 


























وهم 








العدوانية 
إلا كاتت فكرتك الي تريد توضيحها صائبة وتسيتطيع 
مناقشتها مع الظرف الآخر بنمالية. يجب أن تقنع هَدَ 
الذكرة اللرف الآخر من تلقاء نفسها: آي ليست هثالكا 
حاجة إلى ان تؤكدها فنميل بجسدك إلى الأمام بطريقة 
عَدَوَانية بيتما تتحدث إلى الحلرف الأخر (كما يظهراقيا 
| الصورة أحلاه)' كذلك. تجنب الإشازة بالأسابع شي !1 
اسه السيطرة علي 
الباعًا بعدوانيتك تجاه ال 


التفوق 
حوالي ذراع - بينك أما النظر من طرف الائف [كما 
عمل أم الكاقثيريا آم في والمبل بالرأس قليلاً إلى الل 
قي مكان آخر إنما هبي طريقة ضمالة لتوضيح الثفبين الذي 
لاقي وضمك الوظيمي من خلال زياذة المساهة 
المخصصة المنطتة الاجتماعية (انظر الفصل الثاتي) 
اللالواضع, إن هله الحركة تمد من ادم العيال 
ة وينظر لها الآخرون عادةٌ على آنها كذلك 













لين من تحدثه سواء فى > 








الاساءة الصريحة استغلال النظارة 
لْقوْمَ هنذا النوع من المديرين بتعمد الالتفات بعيدً) النسبة للأشخاص مت 

2 يتحدث شخص أخر غيرهم أو يقومون بيمض 2< النظازة الطبية اداةتستخدم في 7 
العركات مثل الزظر يعتف لإيقاف من يتحدث عن الكلام. والسيطرة. فبيئما ينحدث 
شلا عن هذا ذهو يتعمد المشي بتكبر وكانه يملك زمام. 
مقف على الرغم من أن هذا أبعد ما يكون عن الواقع: 
اكذلكهلاتحمل نظرة هذا النوع أي يراوقد تكون نظرة 

صب أو محدقة: كما يقوم بشد جسده ووضع يديه على 

يه والميل يرأسه قليلاً إلى أحد الجائيين وتضبيق 
































كيفية الأيحاء بالوضع الوظيفي 
هتاك بعض المسئولين ممن لديهم القدرة علي 
الإتيان بلغة جسد إيجابية بصورة غطرية. وعادة 
ما يوصف مثل هؤلاء الأشخاص بأنهم يتمتعون 
بشخصية جذابة تجعل كل من حولهم يلاحظ 
وجودهم في أي مكان. فعندما يتحدثون. يصغي 
الآخرون إليهم؛ وعندما يبتسمون تتهلل أسارير 
الجميع؛ ويرغب الجميع في أن يحذو حذوهم. 
قد يوجد يالفعل ما يعرف بالشخصية الجذابة 
الساحرة: إلا أن هذا السحر يكون في عيتي الطرف 
الآخر أكثر مما يرجع إلى اتباع أسلوب معين من 
قبل صاحب هذه الشخصية. إذا كنت تؤدي دورك 
جاح وإذا كانت مؤهلاتك القيادية تقوم 
على رغبتك السمحة في الإشراف على زملائك 
من أجل قيامهم بواجباتهم الوظيفية بشكل أفضل 
وليس ذقط من أجل الرغية قي التسلط والتحكم 
فيهم: فإن الآخرين سيعتقدون أنك بجانبهم وتعمل 








الثقة في التفس 

بينما أتت تجلس على مكتبك أو إلى مائدة الاجتماعات' 
ضع يديك على سطح المكتب او المائدة واضغط بالكقين 
بثيات حتى توحيى يالئقة .كُمْ بذلك عتدما تكون متأكدًا 
بالفغل مما تقول بدلاً من اللجوء إلى الإشارة بالأصابع أو 
تحريك اليدين يطريقة استعراضية للتاكيد على يعض 
النقاط. فهذه الطريقة تعد أكثر تعبيرًا وتدعم ما تقول* 









طريقة استخدام اليدين 


بعد بِضع دقائق: قام جون بو 





إذا تمت ترقيتك مؤخرًا إلى أحد المناصب 


الميارية ل ريما إلى أكبر منصب في الشركة, ضهتناك بغضهما البِعَض مع توجيه الأصابع إلي 





العديد من السبل لتتعامل مع الآخرين بطريقة ورفع الذراعين - كما يظهر في الصو 
إيجابية بتاءً على متصيك الجديد . الحركات توحي يأته م 


أعلى متزلة ومقامًا > 
توجيه أصابعه نحوها ولكن مع 


يعتى إصقائه إليها باهتما 




















ضرورة الانتباه إلى الحركات الآتية: 
#التحرك بعصبية وتوتر التوتر يل الهدوء والاسترخاء. ريما يرجع السيب 
#تغفطية القم والعينين فيضام لوبط مات 0 
#تجتب النظر كثيرا إلى العيتير 00 
©إِعَماض العيتين لبرهة جع إلى الجزء السابق من هذا القصل 
#تقليد الكثير من الحركات التي تقوم بها 
#الاسترخاء الشديد فى الجلوس أو الوقوف أو المشي 
#الصوت الهادىّ المتلعثم 
#ابتسامة مناشدة 


#أنعناء الجسم 
3 قد تكون هذه الحركات دليلاً على الخضوع 
والطا 

















التعامل مع الشخصيات الصعبة 
الإنسحاب من المقابلة 

إن الحركات المتتالية الآتية تنتهي بفشل 
بن يجدون أنقسهم مضطرين للأسف إلى 
بواجهتها . فإذا نظرنا إلى كل واحدة من هذه 
لحركات على حدة؛ سنجد أنها تخلف أثرا 
مِينًا. أما إذا حدثث هذه الحركات بصورة 
بتوالية: فإنها تثير الإحباط الشديد في نفس 
ن يقابلها . وتتمثل أفضل طريقة لمواجهة مثل 
هذا الموقف في الاستماع بصورة حيادية إلى 
لطرف الذي يقوم يمثل هذه الحركات. ثم 
محاولة إنهاء هذه المقابلة عند أول فرصة 


- عدم الاهتمام بالطرف الآخر 

بعد ذلك: قالت أليس تعليعًا مختصرًا: خما كان من كريس 
إلا أن رفع آحد أصايعه وآسنده على إحدى وجنتيه مما 
يعني أنه غير مهتم يتانا بآي مما تقول 












١‏ يتمثل أفضل خيار أمام أليس 
الاجتماع والانتهاء مته بأسرع ما يمكن. تستطيع آليس 
القيام يذلك من خلال اللجوء إلى الصمت في الفترات 


-١‏ الرجوع إلي الماضي القصيرة التي يتوقف فيها كريس عن الكلام مع الإيفاء 

يوضع كريس الطريقة التي يريد إدارة العمل بها وكيفا بوجهها كعلامة على اتفاقها معه في الرآي أو فهمها 
كاثت الأمور تسي رمن قبل ومدى النجاح الذي تحقق نتيجة لما يقول. إذا تسرعت آليس وقامت بالتعليق على ما 
لل لانو شهدا التحو. وييئما هو يتحدث؛ يقوم يقوله كريس في أثناء فترات صمته: فإنه سيعتبر ذلك 
بالرجو إلى الوراء بالمقعد ويوجه تخلر. إلى ال..جف وليس ٠‏ تأكيدا على سلطته وتفوقه عليها. ومن ثم, يجب عليها 


ن تلجأ إلئ الصمت, ثم توضح ردها بعد ذلك من 


إلى اليس التي تجلس آمامه . وتوحي هانان الحركتان بالتكبر 0 
انابة. 


الشديد والثقة الزائدة في النفس. في مثل هذا الموقق» 
| من الحكمة الاتغلق اليس على ما يقول لأنه لن يسمعها أد 





| لغة الجسد الثقة في النفس 


-١‏ إعداد المكان 








في الفقرات التالية: ترغب أليس في أن ت اكتسب كريس نقطة لصالحه عندما عقد الاجتماع 
من كريس الحصول على زيادة في 
ثولياتها الوظيقية . ولكنه لا يملك أن يلبي لها 
]| طليها. فضلاً عن هذا قهو يعرف من خلال 
!| اجتماعاته السايقة معها أنها صعبة المراس وعنيدة 
للغاية في مثل هذه المواقف؛ فهي ليست جريئة 
دس ) بل قد تلجأ أيضَنًا إلى التوعد والتهديد 
وقد انتهت اجتماعاته السابقة معها 
التوتر وأبدت أليس اعتراضها على 3 
إلى العناد التام وعدم القيام بالعمل بصورة مثمرة 
لمدة أسابيع بعد ذلك. يريد كريس إنهاء هذا 
الموقض والتغلب عليه من خلال التآكيد على سلطته 
الوظيفية ولكن دون الدخول في جدال مع أليس 

























زراعيه. فإن إسئاد ظهر 
مياشرًا بأنه واثق ه 


إذا أرادت أليسر 












- إشعار الطرف الآخر بعلو منصبك 
يستطيع كريس تعزيز سيطرته من .خلال النظر من 
ق نظا ارته اللبية من حين لآخرْ(كما يظهر في العمورة 
كّ اليمين). فهذه الحركة ؤكد رسي 0 
زاوية اعلى: ومن ثم إشعارها بأنها أكل شان مله" كدللقة 
كنار إما إلى المنطاقة المثلثية 
عيني أليس تماسًا دون النزول إلى 
بداية هذا الفصل) - او إلى عبني 





يجب أن يركز 
تلك التي بين عيني 


















انالا شل َيه أن الصدق من السمات التي ينبغي 

أن يتحلى بها الإنسان ولا يمكننا العيش بدونها. سواء 

شل مُستوى العمل أو الحياة الشخصية. ولكن. ضي بعض 

> الأحيان قد يضطر الإنسان إلى عدم البوح بالحقيقة 

١ /‏ ريع مباشرةمناجل نمام بعض الصفقات. ولكن 

<٠‏ دون اللجوء بالطيع إلى الكذب. 
8 















إذا كنت مضطرًا لإخفاء حقيقة ماء 
فعليك أن تفعل هذا دون أنيشعر " 
الآخرون بذلك.وييدأ هذا الفصل 
بصفحتين يتم الحديث فيهما عن 
إشارات لغة الجسد التي تظهر على 
الشخص الذي يحدثك عندما تحاول ٠‏ 
المراوغة وعدم التصريح بكل الحقيقة. 
ثم يستطرد للحديث عن فن المراوغة. 











الصفحتان التاليتان تتناولان كيفية اكتشاف 

عدم تصديق الشخص الذي تتحدث معه لما تقوله. 

ْ وفي الفقرات التالية: يخبر أليكس بوب - الذي 
هواحدمريوسيه- بالكيفية التي يريد إدارة 
مشروع معين بها . فيبداً أليكس الحوار بتضخيم 

ْ المبالغ المالية المتاحة للمشروع: ثم يستطرد ضي 
المبالقة حول المدة التي سيستغرقها المشروع. 
ال يحتاج بوب إلى التصريح يعدم تصديقه لما 
يقول أليكس؟ حيث إن لغة جسده تقوم بهذه المهمة 
بدلا منه. 







































الافتمام يما يقال أو الشعور بالإحياط من جراء ما يُسمع) 
فكلا التوعين متشابهان يدرجة كبيرة ولكن الاختلاف 
الآساسي بيتهما آن الشخص الذي لا يصدق ما يقال لا 
يطرق براسه ولا يسندها كما يحدث في حالة الشعور 


لالطو في الصو 





١‏ إبعاد الكتف 


إذا قام بوب بعد ذلك مباشرةً بإيعاد أحد كتفيه قليلاً 
دناه)؛ طإن ذلك يوحي بأن شكه 
الة من الملل 





الطرف بالعيتين 

فاج أليكس بوب بوجهة نظر شديدة التفاؤل بالنسبة 
لسير العمل: وكان رد فعل بوب (كما يظهر إلى اليسار) أن 
طرفت عيئاء في حركات متوالية ريعة, ربما لا تستفرق 
ثاليةواحدة مما يعني أن بوب لا يستطيع تصديق ما يسمعه 
من الصعب مالاحظة هذه الحركة دون تدريب: ولكن من 
الصهل ملاحظتها إذا كان الشخص يركز على تعبيرات وجه 
معدثه في الضوء ‏ 





الشك وعدم التصديق 





وضع اليد على الوجه 
يجب النظر إلى جميع حركات ع 
بناء على الموقف الذي 2 3 11و 

وضع 7 على الوجه. فإذا تم التنظر إلى كل < 


فكن على ثقة من أنها جميعًا تشير إلى آن | 
ابه أفكار سلبية: ولكن تكمن الصعوبة في 
في هذه الأفكار آحيانًا: 
شعور الشخص بق لق أو توتر إشرخ 
يراوده. ولكن عند النظر إليها 
الأخرى السابقة. ذإن وضع بوب ليده : 
في الصورة إلى اليمين) بوحي يعدم 
وفي الفقرات التالية؛ ستجد هذه 
توتر بوب وشموره بعدم الراحة!و: 










1 
ِ 
: 



















أحيانًا قد نضطر إلى الاستمرار في العمل على الرغم 
من انتهاء ساعات العمل الرسمية. فقحضور عشاء عمل 
أو حفل استقبال أو تجمع من أي نوع مع زملاء العمل - 
بما في ذلك عقد إحدى الحفلات في مكان العمل نفسه 
- يعتبر بالطبع جزءًا من الحياة العملية. وقد يتأثر 
مستقبلك الوظيشي يقدرتك على التعامل مع هذه 
المناسبات الاجتماعية. 

يمكنك تحقيق السبق والوصول لأعلى الدرجات 
عند الانضمام لهذه المناسبات من خلال تعلم لغة 
اعي أو انجذابهم إليك وإعجابهم بك. 





تسهم هذه المقابلات غير الرسمية 
في مصادقة زملانك في وزيا 
تؤثر على طريقة التعامل معهم حينما 
تقابلهم في اليوم التالي شي ساعات 
العمل الرسمية. 





اختلاف المناصب 

عند الذهاب لحضور إحدى المناسيات 
الاجتماعية: قد تجد نفسك بصحية شخصية 
معروفة أو ذات تفوذ عال مما قد يخلق بداخلك 
الرغبة في التعرف عليها والتحدث معها. ولكن. 
المشكلة فى مثل هذه المواقف أنك لا تستطيع 
أ تحديدها إذا كان عليك أن تقتنم الفرصة وتتحدث 
<٠‏ إلى هذه الشخصية على حدة وتحاول خلق انطباع 
جيد لديهاء أم تحاول أن تسترعي انتباهها أمام 
٠‏ نه خنالك في منافسنة مع جميع 











0( ل لكةالجسدالصادرةغنهنه 
الشخصية. 

















-١‏ عدم الاكتراث بإقامة حوار 


ياتجاه 
يالحفلة اكثر من 
إذا الشفت إليها بجسده. فقد يعني ذلك استعداده للدخول 


في حوار معها 





-"١‏ عدم الاستعداد الكامل للحوار 

القفت جون إلى فانيسا في أدب. ولكثه لم يخاطيها 
001 ارح هن آنه لم يتجه إليه يقدمية فإنه يلنفت إلبها 
يتضف حسدم. في هذه المرحلة. يجب على فائيسا عدم 
التقدم بسرعة تحوه وعدم تخطي حدودها الخاصة مع 
اتجشب الالتفات إليه ومواجهته يكامل جسدهاء 











"ليدم تعجل الاقتراب 










4- الاقتراب ببطاء 
إذا بدأ جون فى التحدث معها: يمكنها النقدم تحوه 

قليلاً حتى تستطيع الالتقاء بعيئية على تحو جيه [انطّو 

الفصل الثالث). 1 














تفهم الحالة النفسية للمدخن من 
الإشارات الجسدية الثي يرسلها دون 
منه. ويرجع ذلك في الغالب إلى آ, 


001 الس والقدمين اموي يد 

نتناول في هذا الجزء لغة الجسد التي تستخدم _ 0 
نى الصفّحتين التاليتين وهي تعد لغة أكثر انفتاحية 1-5 91 : : 
05 7 يكنا القول اكثر اجتماعية - من ةا إشارات المدختين 00001111 
اهاي النصبول السبابقة[اتطدر طم ١‏ من انسرد لاا 
لل لالجا 7 ولكن هناك تعض الاق | 0 

يصرون على الاستمرار في التدخين, 
42 درايتهم بأخطاره الكثيرة. ومن ١‏ 
١ 9‏ 






*- غدم الترحيب بانضمام شخص ثالث ؟-الاقتراب والحميمية 


إذا كانت الزاوية الفاصلة بين متحد أما إذا اشترك المتحدثان في حوار شخصي وممتع, 





درجة؛ فإنهما قد يشعران بالسعادة عند انضمام ثالك فإن المسافة الفاصلة بينهم 






إليهما. أما فى حالة ضيق المسافة الفاصلة بينهما؛ فإن >كما يظهر في الصورتين 


ذلك الطرف لن يكون موضع ترحيب 





لغة الجسد 


عند الجلوس 

تُظهِر الصورة إلى اليسار أن جون يرغب في أن يطرح 
على تيد سؤالاً مباشرً) وشخصيًا. إذا كانتيد أحد مرموسي 
حون فإنه قد يفهم أن جون بدأ يفكر في ترفيته . ويمكن 
الجون تحقيق هذا الأمر بطريقة أخرى أكثر بر 
في جلوسه إلى زاوية +4 درجة من جون؛ ثم مناقشة 
الموضوع معه يشكل غير رسمي (كما يظهر في الصورة 
أدثاه) 








لغة الجسد خارج محيط العمل 












الترحيب وعدم الترحيب بطرف ثالث 
تتحدثان مع بعضهما البعض 
ستدارت قدما كل منهما لتصبحا 


استمرارهما في التحدث مع بعضع 














الصورة أدناه). ومن 
الرجال قيما يخص لغة 





ولا تعر فك 








ذا 
لغة الجسد 


تكوين علاقات اجتماعية 

تهدف الفقرات الآتية إلى المساعدة في 
التفاعل مع الآخرين اجتماعيًا وتحسين القدرة 
على التواصل معهم من خلال القيام بلغة جسد 











المواضع الجيدة عند الوقوف 
كما ذكرنا من قيل, ثمة ثلاث دوائر تحيط بالشخص. 
ألا وهي الدائرة ١‏ شخصية والدا جتماعية وتلك التى 








تكون بين زملاء العمل , عندما يتقابل الأشخاص مع بعضهم 
البعض في إحدى المناسبات الاجتماعية: فإنهم يميلون 
إلى عدم تخطي الحدود الخارجية للدائرة الاجتماعية 
كذلك, فإنه يكون من الخطأ التسرع في تخطي هذه الحدود 








ة؛ يتبغي تجنب محاولة 


يق الميل على أذنه 


عند بداية الحوار. في هذه ال 
التأثير فى الطرف الآخر 
التستقة بتعليق ساخر 

ولكن: بعد مرو 
يمكنك البدء في الاقتر 
فمل الطرف الآخر. إذ 
أو تراجع إلى الورا 
يمكانك. أما إذا اقترب هو الآخر 
تتواصل معه على نحو جيد وأنه ير 


في التحدث معك 












البداية الموفقة 


تحديدًا) تقليد لغة جسد الطرف الآخر. وفى هذه 























لقد تتاول الكتاب في فصوله الأولى (الفصل الثالث 


يجابية عند استخدامه في بداية 


تظهر كل من كلير وأليس في 


الايماءات والابتسامات 1 

من الأمور التي يسهل نسيانها حقيقة أن الإيماء ‏ ' 
بالرأس أو الايتسام في أثناء فترة توقف المتحدث 
عن الكلام تساعده في التحدث يصورة أقضلء 
لذلك. عليك تذكر هذا الآمر ووضعه في الاعتبااز 
قبل مقابلة الآخرين والدخول في حوار ممهم 
عن هذا؛ فإن هذه الإيماءاث والابتساعسات' 
تتحكم في الحوار إلى حد ما؛ حبث يراك اله 
جيد مما يجعله يحرص على إزه 

















تضلر ع هذا فا هذا اله 

يرجع الأصل في استخدام اليّدين في التحية إلى ما فضلا عن هذا؛ فإن هذا القصل لا 
0 : 0 يكتفي بعرض أساسيات اللقاء والتحية, 
قبل التار! وربما كان يرجع السبب في استخدامهما ا 
للذلالة على عدم حمل أي أسلحة؛ ومن ثم عدم وجود نية ١‏ 5 5 الخاعنة ناوي ا 

1 0 فاق آلف عام ته لمهمة بالسلوكي 
للاضرار يالآخرين بعد هذه القترة بنحو ألف عام: تم تايل سيرع قرفن 11 1 
اعتبار المصافحة المستخدمة في دول أورويا وآمريكا 500 


الشمالية التحية العالمية المستخدمة في مواقف العمل 
نظرًا لإمكانية فهمها في جميع أتحاء العالم. كدلنة ست ات مالي 00 
الإرشادات الخاصة بالسلوكيات التي" 
7 بم 










ولكن: هناك بعض الأشخاص ممن يعتقدون في ضرورة 
معرفة الأنواع الأخرى السائدة للتحية. ومن هذه الأنواع 
نيسية السلام المستخدم في الدول الإسلامية والتحية 
المعروفة ياسم الناماست والانحناء المستخدم 








قارة أوروبا 
من المعروف أن قارة أوروبا لها ثقافات عديدة 
مختلفة مما يجعل السلوكيات المقبولة تختلخ 
بصورة واسعة من دولة إلى أخرى داخل القارة. 
على سبيل المثال؛ يُعتقد أن ساكني جنوب أورويا 
أكثر انفتاحًا وتعبيرًا عن أنفسهم بوجه عام من 


ساكني شمال أوروبا. 
فنلندا 

يميل الرجال والنساء وعادةٌ الأطفال إلى المصافحة 
عند التقديم. 

4 يعتير إظهار العواطف أمام الآخرين من الأمور 
غير المعتادة. 


4 يمد النظر إلى العينين مياشرةٌ والاستمرار في ذلك 
من الأمور المهمة التي يجب وضعها في الاعتبار 













حالة الرغبة في وضع ساق فوق 
يمكنك وضع إحدى الركبتين 











بريطانيا 


1 من المعروف أن البريطانيين يشتهرون بالبرود عن 
جيرانهم من قاطني القارة نفسهاء وتعن 
المضاقحة التي الرسمية الرئيسية زا 21 
المصافحة في المناسبات غير الرسيية 15 
يستخدمها الشباب بصورة 1ق 

4 من النادر جد ثباذل العناة 
العائلة والأصدقاء 


4 يعد كل من الأدب 











لاحترام في التعامل مع الآخرين 
من الأمور المهمة. فمعظم البريظانيين يصطفون 
بصبر وهدوء فى الطوابيرء ومن يحاول التعدي 
على مكان غيره يُقابل بالاعتراضات من قبل 
الجميع. 

4 هناك قيود متزايدة في بعض المهن على تناول 
المشروبات الكحولية في أثناء غداء العمل. 





جمهورية التشيك وسلوفاكيا 

4 قد تجد - خاصة فى الاجتماعات الرسمية - 

يصافحون بعضهم بعضّنًا حال 
وصولهم ومغادرتهم . فيما عدا ذلك لا يقوم التشيك 
والسلوفاك بأي تلامس الأماكن العامة. 

4 لاتضع مرفقيك على المائدة في أثثاء تناول 
الطعام. 1 

4 عند الانتهاء من تناول الطعام؛ ضع السكين والشوكة 
مما بصورة متوازية على أحد جانبي الخلبق. فترك 
الشوكة والسكين على الطبق عكس بعضهما بعضا 
يعنى أنك لم تنته من طعامك ولكنك تخد فقط 

فترة راحة تستأنف بعدها تتاول الطعام: 





جميع الحاضرير 
ع 








الداتمارك 

4 يتميز شعب الدانمارك بالقوة والسرعة 
المصافحة 5 

) عند مصافحة شخصين أحدهما امرأة. َه 
مصافحة المرأة أولاً : 

4 يتعلم الأطفال مصافحة الآخرين والنظر إلى 
العينين . 

4 يدخل الأدب ضمن السلوكيات المهمة. على سبيل 
المثال: يتم السماح للنساء بالخروج أولاً والنزول 
على درجات السلم: بينما يصعد الرجال الدرجات 





قبل النساء 
4 ليس من الأدب تجاهل الآخرين. على سبيل المثال: 
إذا أردت ال من بين بعض الأشخاص حتى 


تصل إلى مقعدك؛ قم بالاستدارة إليهم ووجه لهم 
الشكر 
4 يجب حضور حفلات العشاء بالملابس الرسمية: 

















قواعد الإتيكيت الدولية 


00 4 
في حقلا العشاء الرسمية: يتم تقديم كل رج 
بسطافة مكتوب عليه اس لد 0001| 
الحفلة والتي يجب أن تجلس إلى يمينه. كذلك 





) لا تضع مرففيك على المائدة فى أثناءتز 
الطعام. 0 ود 


ريسا 

4 تتم المصافحة عند طريق تحريك اليد إلى أعلى 
وأسفل في حركات سريعة ومتوالية. 

4 بوجه عام؛ على الرجل أن ينتظر حتى تقدم إليه 
المرأة يدها لتصافحه أولاً. 

4 لا يطبع الفرنسيون قبلاتهم على الوجنتين - حتى 
مع هؤلاء ممن يعرفونهم جيدً؛ بل يقومون فقط 
بلمس الوجنتين وتقبيل الهواء. 

4 لا يبتسم الفرنسيون إلى الغرياء, 

4 عادةً. يتم تبادل بطاقات العمل. أما في حالة تقديم 
بطاقتك إلى شخص اعلى شان منك. فليس 
بالضرورة أن يعطيك بطاقته. 

4 اجتماعات العمل. لا تخلع السترة الثي در 5 

قيام أعلى الحاضرين متصيا يذلك أولآًء ‏ 













































افرتسا: يشتهر الفرنسيون 
يحركاتهم المميزة. 


4 على الرغم من أن الفرنسيين يأتون بالكثير من 
الحركات. فإنه يتم الحد مئها في العمل. ومن هذه 
الحركات المميزة: الإشارة إلى العين (وكانك تقول 
"لا يمكنك خداعي') أو رفع الكتفين مع فرد الكفين 
(كما تفعل عند القول: إنني لا أبالي بهذا الأمر 1 
أو رفع الكفين إلى مستوى الصدر (وكانك تتساءل 
"ماذا تنتظر مني أن أفعل حيال هذا الأمرة؟). 

4 عند استدعاء الناذل. انتظن ختى تلتقي عيناك 
يعينيه. ثم ارشع يدك وقل: "من فضلك . 


ألمانيا 
4 يتميز الرجال يالقوة في المصافحة. 























4 لا.يودد الألمان عبارات الاستثذان (مثل: 'من 
فضلك") والشكر (مثل: 1 
ولا يعتبرون ذلك نوعا من 






ك ) بصورة روتينية 
قاحة أو عدم الاحترام. 
4 إذا كنت تأكل بآحد المطاعم أو في متزل أحد 
الأشخاص, لا تستخدم السكين في تقطي 
البطاطس والفطائر 
نضجهم بالصورة الكاذ 





.لك قد يعني عدم 


المجر 

4 يتم تبادل المصافحة عند 
آى مكان أو مغادرته إيا 

4 ينتظرالرجل حتى تقدم إليه المرأةيدها 
لمصافحته 

4 الايميل المجر: 
الالتزام بالحد 
تخطيها - أى أن يقف المتحدثون على مساقة 
321 بقته يمضنا 

4 يجب الانتظار حتى يتم تقديمك إلى الآخرين فيا 
الحفلات الرسمية 





ي شخص إلى 





ن إلى التلامس بأنواعه. كما يحبيون 





'جتماعية عند الوقوف وعدم 








اليونان 
4 عند التحية. يتميز اليونانيون بالحرارة وا 
المصافحة مع الالتقاء كثيرًً بعيني الطرف الآخر 


وريما أيضًا طبع قبلة على كل من وجنتيه: 
4 يعبر اليوناتيون عن كلمة “لا” من خلال الإيقاء 
بالرأس قليلاً إلى أغلى أو رفع الحاجبين. أما كلمة 
"نسم”. قتفهم من خلال إمالة الراس إلى إأخد 
ن وتحريكها إلى أعلى وأسفل. 
الوتمال الوؤتانيون عند الفضة > قلت 
ن غرابة هذا الأمر. 8 
ب اليوثانيون في طوابير» 









أيرلندا 

4ه يتميز الأيرلنديون بالقوة في المصافحة. 

4 ليس من عادة الأيرائديين تبادل بطاقات العمل. 

4 يتشابه الأيرلنديون مع البريطانيين في الالتزام 
بمكان الوقوف في الطوابير وعدم محاولة تخطي 
الغير للوصول إلى المقدمة. 


هولتدا 

ى يستخدم الرجال والنساء والأطفال المصافحة 
عند التحية. كذلك: من المهم أن يكون هناك اتصال 
مباشر من خلال العينين 

4 من الحركات المميزة عند الهولتديين التربيت على 
المرفق للتعبير عن عدم الثقة فيمن يتحدث. وكدّلك 
التظاهر بالإمساك بذبابة وهمية للايحاء 
باعتقادهم في جنون أحد الأشخاص 

4 عند وجبة العشاء؛ قد تقوم المضيفة بوضع الطعام 
لنفسها أولاً قبل الحاضرين. لا تبدأ في تتاول 
الطعام قبل أن تبدأ هي أولاً - : 

4 راعي وضع كميات قليلة من الطعام في الطبق 
الخاص بك؛ لأنه من غير المقبول ترك بعض 
الظعام دون تناوله. 

4 لا تقم شي أثناء تناول الطعام, بل اتتظر حتى يفرع 
الجميع من ذلك. 





إيطاليا 
4 تعتبر إيطاليا أكثر الشعوب ترحابًا في قارة أوروبا؛ 
حيث يقوم المعارف بتقبيل الوجنتين بينما يقوم 
الأصدقاء من الرجال بتبادل العثاق أو المشي. 
ممسكين بأذرع بعضهم بعضًا . 





دن 


قواعد الإتيكيت الدولية 


4 حتى بين رجال الأعمال الدين لم يتقابلوا إلا مرتين 
فحسب. فإنهم يصاقحون يعضهم بعضنًا بحرارة: 
وقد يمسك أحدهم برفق بمرفق الطرف الآخر. 
ولكن. لا يجب استخدام هذه الطريقة في 
المضافحة بين الرجال والتساء. 

4 من أكثر الخركات المميزة | 
رفع الكتفين مع اليدين للإشارة إلى عدم درايتهم 
بأمرماء. 

4 يعني النقر باحد الأصابع على الذقن نفاد الصبر 
أو التشوق لأمر ما. 





الترويج 
4 يتميز شعب النرويج بالقوة والسرعة في المصافحة, 
»4 يميل النرويجيون إلى عدم الاحتكاك البدئي - 
خاصةٌ في العمل؛ ولكن لا ينطبق ذلك على محيط 
العائلة والأصدقاء. لا تضع ذراعك حول خصر 
أحد الأشخاص أو تريت على ظهره. 
بولئدا 
4 من المعتاد شي بولندا أن تصافع أحد الأشخاص 
عندما تقابله وكذلك عندما يحين وقت رحيلك 





غنة. 

4 قد يقوم البولنديون من كيار السنٍ 
النساء. ولكن البولنديين بصقة عامة لابه 
التلامس بأنواعه؛ إلا في محيط | : 





اسباتيا 





4 يتميز الآأسيان بالحرارة والود عند المصافحة: كما 
قد يريت أحد الرجال على ظهر أو كتف رجل آخر 

4 انال في اهار تواظتفم . إلا عند يعرفه . كذلك: يعد العتاق من الآ 
مقابلة الأصدقاء المقربين؛ فحينئن يريت الرجال أسبانيا كما هو الحال 
0 2( لخضاهة يعضنًا وتتباذل النساء الأحضان 

4 يستخدم البرتغاليون حركات يد قليلة. على سبيل 
المثال: النقر بأحد الأصابع على الذقن يعني عدم 
معرفة الإجابة, آما النقر بالإيهام فيعني أن شيد 
مالم يعد موجودً . 





4 تنقسم عادات السويسريين يطبيعة الحال إلى 
نماذج فرنسية وآلمانية وإيطالية. يقوم السويسريون 
3000 ممن يتسدقؤن الألدانية بالمسافتة 000 
بحرارةوريت عر ع٠‏ دو نأي تلامس:بيئما يقوم السويسريون المتآكرون 
- بالطابع الفرنسي والإيطالي بتبادل العثاق وطبع 

القبلات على الوجنتين 

4 ينبغي حمل الكثير من بطاقات العمل نظرًا 
لاستخدامها بكثرة في سويسرا . 

4 يفضل السويسريون الحفاظ على انتصاب القامة 
واتخاذ وضع جيد عند الوقوف. لا تسترخي في 
أثناء جلوسك أو ترجع بجسدك إلى الخلف بحيث 

4 يعتبر التقاء العينين من الأمور المهمة. ولكن على تستتد إلى ظهر المقعد مع مد ساقيك إلى الآمآم! 

اء أن تنتبه إلى هذا الأمر حتى لا يتم تفسيره 4 يعتبر السويسريون إلقاء الفضلات في الشوارع 
افق 1 من السلوكيات السيئة (ويتم فرض غرامات مالية 
سبان السلوكيات المحافظة المتمسكة ‏ كبيرة على من يفعل ذلك)ء 

ن الكثيرون منهم بالقيم المحاذاة 4 في المطاعم, قد يقوم أحد الفرباء بالجلوس على 
أي مقعد خال موجود حول المائدة التي تجلس 





أسبانيا: عند التحية. قم 








روسيا ودول الاتحاد السوفيتي سابقا 

4 يتبادل الروس التحية من خلال النظر مباشرة إلى 
العينين مع المصافحة بحرارة وبقوة. كما فد يتبع 
ذلك قيام الأصدفاء من الرجال بتيادل عناق حار 
وطبع قبلات سريعة على الوجنتين 

4 يعني التصقير على أحد الأشياء أو الأشخاص 
عدم الموافقة. 

























4 من السلوكيات المرفوضة تمامًا عند الرو ا 
تمر آمام بعض الأشخاص وأثت تدير لهم ظهرك. السويد 
على سبيل المثال عند الوجود ضي المسرح أو ا 4ه ١‏ 
07 الف أمام حشد من الناس. ن الأسبان أن يتثاءب أحد الأشخاص 4 يتميز السويديون بالقوة والتاركه ا تاها 
7 أو يتمطى أمام الآخرين دون حدوث أي نوع آخر من التلامس. 





| 4 عند بلوغ مائدة الطعام في أحد المطاعم أو في 4 عند التحدث مع أحد السويديين: انظر إلى عينيه؟ 
منزل أحد الأشخاص: يقوم الرجال عادةٌ بالانتظار حيث يدل ذلك على اهتمامك بما يَقَول؟ 
حتى تجلس جميع النساء؛ ثم يجلسون بعدهن.٠‏ »4 لا ينظر السويديون إلى تربيع الذراعين كخركة 
4 لا تبدأ في تناول الطعام قبل جلوس جميع دفاعية: بل يتظرون إليها على أنها دليل عَلَى 
الحاضرين وتمنى لهم وجبة شهية الاستماع لما يقولون» 


روسيا؛ شي 
من الرجال بممائقة بعضهم بعضنًا بحرارة 
شديدة عندما يتقابلون 


روسيا؛ يقوم عادةٌ الأصدقاء 











4 يتسم السويديون بالجدية والتحفظ في إظهار 
عواطفهم: كما يميلون إلى وصف الشخصيات 
الاجتماعية المحبة للظهور بالسطحية والتفاهة. 

4 عند التحدث إلى آحد السويديين: التفت إليه 
بجسدك؛ حيث إن الوقوف بزاوية ولو قليلة قد 
يوحي بعدم الاهتمام. 

4 لا يحب السويديون يوجه خاص أن تتم مقاطعتهم 
في أثناء التحدث. كما لا يحبون الانتقال إلى 
موضوع آخر قبل الانتهاء من مناقشة كافة جوانب 
الموضوع السابق. 


تركيا 

4 افضلاً عن طريقة'المصافحة العادية: قد يقوم 
الأصدقاء بوشع أيديهم قوق أيدي يعضهم بعضًا 
أو تبادل العناق- 

4 عند الوجود داخل أحد المكاتب أو عند حضور 
آحد الاجتماعات الرسمية: يجب تبادل المصافحة 

مع جميع الموجودين. 

شخص صغير السن بتقبيل يد شخص 

ثم يقريها من رأسه كدليل على احترامه 


ل السام ضي الشسارع مسن 


كبار القوم الذين 
الآخرين. 




































السويك: انتيه إلى زاؤية 
جسدك عند الوقوف للتحدث إلى 
أحد السويديين. 


4 يتم التعبير عن كلمة "لا" من خلال رفع الرأس قليلاً 
مع إمالتها إلى الوراء وإغلاق العينين أو عن طريق 
فتح حدقتي العيتين ورفع الحاجبين. 


تركها؛ إذا قام أحد الأشخاضص بإمالة راسه إلى 
الوراء وإغلاق عينيه. فذلك يعني رفضه أمرماء 





الشرق الأوسط والعالم العربي 
هناك العديد من القواعد الأساسية للإتيكيت فى 
الدول العربية. وتعرض الفقرات التالية هذه القواعد 
مع نصائح خاصة بكيفية التصرف في كل دولة من 
الدول 





4 يعتير السلام هو التحية الرئيسية المستخدمة في 


الدول العربية الإسلامية. وتتم هذه التحية من 
خلال لمس القلب بالكف الأيمن, ثم تحريك الساعد 
إلى أعلى الى الخارج مع التطق بعيارة "السلام 
عليكم ك تحية أخرى مختصرة تستخدم 
آيضنًا وهر ارك الو 1 0 ثم 
لمسه بأطراق الأضابع 
4 يستخدم الرجال:العرب التلاقس الفعلي عند 
التحية. كما يطيلون الوقت عادةٌ في المصافحة. 
كذلك؛ قد يقوم الرجال ممن هم على معرفة وثيقة 
بالإمساك بالمرفقين في أثناء المضافحة. 
في العالم العربي الإسلامي؛ تعد المساقة 
الاجتماغية الفاصلة بين الأشخاص عند الوقوف 
أقل مما هي في العالم الغربي؛ حيث يقف الرجال 
على مسافة قريبة من بعضهم البعض عند التحدث. 
كذلك. قإن الابتعاد في أثناء تحدث أحد الأشخاص 
يعد سلوكًا سيئًا وقبيحًاء 
4 لا تستخدم هذه المسافة القريبة عند وقوف 
الرجال مع النساء؛ حيث يقفون على مسافة بعيدة 
من يعضهم بعضنًا - بعكس الحال ظي العالع الغربي. 
فضلاً عن هذا؛ من غير المسموح إظهار العواطف 
في الأماكن العامة. كذلك؛ على الرجال الأجانب, 
الانتظار حتى تقدم المرأة العربية يدها إليهم 
للمصافحة. 









ها 


4 عند قيام أحد الرجال بتحية شخص آخر على . 


غير معرفة وثيقة به. ستآخذ التحية شكل 





امرأة على غير معرقة وثيقة بها, فستكون التحية 
أن يلمس الرجل قلبه بكفه الأيمن. 

4 تجنب الإشارة با 
أبدا بالإشارة على أحد الأشخاص يضر سف 
فهدا السلوك يعد في شدة الوقاحة. 

4. اخلع الحذاء داثمًا قبل دخول أي منزل أو مسجد . 

4 يعتبر نعل الحذاء أو بطن القدم أقل أعضاء الجسد 
شأنًا ونظافة .ومن ثم: فإن إظهار هذا العضو أو 
توجيهه إل احد الأشخاص يعتير | ذا ١‏ لاا 

4 استخدم اليد اليمنى ققط في تناول الطعام وعند 
تقديم آو تلقي الهدايا لايتم استخدام اليد اليسرى 
في الدول الإسلامية إلا لأسباتٍ صحية تمع من 
استخدام اليد لمق 

4 في أوقات الطعام: يقوم الغرب يتقديم الكثير من 
فناجين القهوة الصغيرة التي تتسم بالسمك الفليظ. 
والسكر الزائد: للإشارة إلى أثك لا تريد المزيد 
متها قم بإمالة القنجان إلى الأمام والخلف. 
بأصايعك. 
















مصر 


4 على الرغم من انفتاح المه 
الغربية, فإن ذلك لا يقلل من قو 








إيران 
تقد المصافحة من الأمور الشائعة. كما أن 
مصافحة الأطفال تشير إلى احترام آبائتهم 

' ترتدي النساء جوئلات طويلة قضفاضة تغطي 
الكاحل مع بلوزة طويلة واسعة ذات كم طويل أو 
بلوزة وسترة فضفاضة طويلة تفطي حتى منتصف 
الفخذ. كدلك. لا بد من ارتداء جوارب وغطاء 
للرآس. فضلاً عن هذا. يجب على التساء عد 
التجمل آمام الآخرين أو ارتداء أية مجوهرات 
باستثناء بعض الخواتم البسيطة - مثل خاتم 
الزشاف - حتى لا تتسبب في أية مضايقة أو ر 








ر الفنية التي تتطلب 
سبيل المثال؛ إذا تم تقديم 
المزيد من الظعام لك فى جبة العشاء. يج 


بل فى المرة 








فلسطلين ونا ذهبون إلى 








أفعال قوية. النساء تغطية السا 
يجب على الرجال ارتداء بنطلونات طويلة وتغطية من الذرا 
ذراعيهم. 

المملكة العربية السعودية 
الأردن 


4 في التجمعات السياسية: يقوم الرجال يتحية كياز 


تعد الأردن من الدول المنفتحة على العالم الغربي. لاخ[ 3 
وَلكنَ هَدَ] لآ ينفي أن عدم الاحتشام ضي الملبس بي ا 
قَدَ يثير ضيق الآخرين. يجب على النساء ارتداء ١‏ 
اقساتين تصسل حتى الركبة - على الأقل - أو 

بنطلوثات مع تغطية الكتفين. 







































كل مجموعة وأخرى 
4 إذا قام المضيف بقطع أحد الاجتماعات وخرج 


ة ؤلم يعد لمدة ٠‏ 





كلمة "نعم" من خلال الإيماء بالرأس: 


شارة إلى كلمة 'لا” من خلال إمالة 
لوراء وطقطقة اللسان 








يسمح للنساء بالقيادة - حتى الغربيات متهن 
تقديمك إلى امرأة ترتدي الحجاب 






إى| 
في الدول العربية, تتسم المصافخة عادةٌ بالحرارة والإطالة؟ 
4 يجب على النساء ارتداء ملاس فضفاضة لتغطية 4 

الكتفين والتراعين والساقين. كذلك. غير 32 0 

للمرأة بالخروج دون تغطية شعرها 4 ليس من الشائع التدخين في الأماكن العامة ولكن 

هتاك بعض الأماكن في السعودية التي تقوم بتقديم 

8١ الشيشة:‎ 


4 تعد المشرويات الكحولية ولحم الخنزير من" 
المشروبات والأطعمة المخرم تتأولها وتاولها 7 
المملكة العربية السعودية. و 
4 في خلال شهر رمضان الكريم. .لا يجب الجهر ١‏ 
بالتدخين أو تناول الطعام أو الشراب؛ ققد يدي . 
ذلك إلى الإيداع بالسجن ريما حتى انتهاء 
الكريم: ع 
عند نحدث الرجال مع النساء, يراعى أن تكون 
مسد و( ييل 
1 

























البنان 

4 يتم تعليم الآطفال عدم التحدث إلا في حالة 
مخاطية أحد الزوار لهم. 

4 يتم التعبير عن كلمة "نعم بالإيماء بالراس. بينما 
يعني تحريك الرأس إلى على بشدة ورفع الحاجبين 
التعبير عن كلمة "لا . 

4 في المتاطق الحضرية. يتقبل اللبنانيون العادات 
الغربية وطريقة المليس؛ أما في المتاطق الريفية 
فهناك الترّآم أكثر بالتقاليد. يجب على النساء 
الغربيات مراعاة الاحتشام في ملايسهن خارج 


المدن والبلاد الكبيرة. 
المغرب 


4 تعتبر المغرب من الدول الإسلامية (ارجع إلى 
المغلوسات العامة حول السلوك الصحيح المتبع 
في العالم العربي). 
4 اتتسم المصافحة في المغرب بالحرارة. وقد يقوم 
























| 











امام رَرَآطئْطة ايع الين.اليمنر 
4 تغتبر المغرب من الدول المضيافة: التي يدعو 


أهلها عادةٌ الغرباء إلى م 





4 تعد السودان من ضمن الدول العربية. خاصةٌ الجزء 
الشمالي متها (ارجع إلى المعلومات العاعة حول 
السلوك الصحيح المتبع في العالم العربي) 


قارة أفريقيا 

4 هناك الكثير من الاختلافات العرقية داخل كل 
دولة أفريقية: ولكن - بوجه عام - يستطيع سكان 
العواصم والمتاطق الأكثر تحضرا تقبل العادات 
القربية وفهمها وتعد المصافحة أكثر أنواع التحية 
اشيوعًا. كذلك. هناك القليل من الاتصال بين 
الجنسين في الأفاكن العامة 

4 يتم استخدام اليد اليمنى في تناول الحطعام: كما 
تستخدم في تقديم وتلقي الأشياء. في الدول 





الإسلامية داخل قارة 1 لا تستخدم اليد 
اليسرى إلا لأسباب صجية تمنع من استخدام اليد 






» يجب الترحيب بآية هدية يتم تقديمها؛ لأن رفض 
قبول الهدية قد يلحق العار بمقدمها. 

4 من الممكن اشتراك العديد من الأشخاص فى 
الشرب من إناء واحد للمياه. ولكن من غير المعتاد 









مشاركة القهوة أو الشاي أو المشرويات الغازية مع 
الفير. 
جنوب أفريقيا 

4 تتمتع المصافحة في هذه الدولة بآهمية كبيرة. 
لذلك. يتبغى على الزائر لها أن يحاؤل قدر الإمكان 


استيعاب بعض الاختلافات المحلية من خلال 
ملاحظة طريقة مصافحة التاس لبعضهم البعض. 
كذلك: يتم تقيل المصافحة المستخدمة في الدول 
الغربية في معظم المواقف 

4 حاول أن تتعلم بسرعة الكلمات التي تستخدم 
للتعبير عن الترحيب والوداع؛ حيث إن ذلك مخ 
الآمور التي تخلق انطياعًا جيدًا لدى الآخرين. 

4 قبل تناول الطعام: يتم تمرير وعاء من الماء على 
الحاضرين لغسل أيديهم. 


الكونغو 

4 توجد خارج العاصمة كيتساشا الكثير من الثقافات 
القبلية المختلفة: مما يؤدني إلى اختسلاف 
السلوكيات. أما في العاصمة: فإن المضافحة هي 
الشكل التقليدي للتحية. 

4 يعتبر تناول وجبة العشاء من العادات الاجتماعية 
المهمة. التي قد يتم فيها ملاحظة سلوكياتك عن 
قرب. إذا استخدم المضيف أصابعه في تتاول 

الطعام» احذ حذوه على أن يقتصر ذلك على اليد 

اليمنى قحسب. 






قواعد الإتيكيت | 


غانا 

4 يتم اتباع قواعد الإتيكيت الأوروبية والأمريكية 
بصورة واسعة في أماكن العمل. 

4 يتم تدريب الأحلفال على عدم النظر إلى الكبار؛ 
حيث يعتبر ذلك سلوكا غير مهذب. 


4 يشيع استخدام الطريقة الأوروبية الغربية شي 
المصافحة في أماكن العمل: مثل غيرها من أشكال 
الإتيكيت الغربية المتبعة. ولكن؛ توجد الكثير من 
الثقاقات القبلية خارج العاصمة والمدن الكبرى 
مما يستدعي الانتباة إلى الاختلاقات المسلية علد 
التعامل مع الآخرين. 


مالي 

4 يدين سكان شمال غرب مالي بالإسلام. لذلك؛ 
ينيغي خلع الحذاء عند الدخول إلى أي منزل أو 
مسجد. كذلك. يتبغفي الانتباه إلى النقاليد. 
الإسلامية. مثل: عدم إظهار بطن القدم آو نعل + 
الحذاء أو توجيههما إلى أي شخصء 































قارة أستراليا 
أستراليا ونيوزيلتدا 

4 يتميز شعبا أستراليا وثيوزيلندا بالقوة والود ضي 
المصسافحة. 

4 هن الأمور شديدة الآهمية في اجتماعات العمل 
التقاء العينين. 

4 عنداما يسالك أحخد: كيف حالك5 أو كيف تسير 
الأمورة. فإن الاجابة هي أن تقول: “على ما يرام 
كيف حالك أنت5" لا أن تعطي تقريرًا مفصلاً عن 
حالتك الصحية. 

يتم تبادل بطاقات العمل. ولكن ذلك لا يمثل عُرفاً 
مهمًا يجب اتباعه كما هو الحال في اليابان أو 
آلمانيا - على سبيل المثال. . 

4 يميل شعبا أستراليا ونيوزيلندا إلى تقيل السلوكيات 

والأخلاق المنفتحة غير الرسمية, ولكنهما قد 

رفز لت نتم التعييرء عنها بقوة. 

٠‏ ويعتبروتها توعًا من الاندفاع والمبالفة 





فيجي 
4 عتف التحية.ايقوم أهالى شيج 


والنطق بكلمة الترحيب؛ بينما يستخدمور 


ي بالإيماء بالرأس 





4 يتم خلع الحذاء قبل الدخر 
4 لا يتيقى الاستمرار ضى:!! 

المتزل. كذلك. لا 
ل الهدايا أو الطعام 
السلوكيات السيئة /١‏ 








يجب لمسر 





رخض 


تدخل ضنمن 


ساموا 

4 تتخذ التحية شكلاً رسميًا ومجاملاً بعض الشيء: 
كذلك: فإن البلاغة من السمات المميزة لأهالي 
صَانُوَا 

4 عند زيارة أحد المنازل, لا تدخل قبل أن يتم فرش 
مشاية. ثم اخلع الحذاء. اجلس على هذه المشاية 
مع تربيع ساقيك. لا ينبغي بدء الحوار إلا بعد 
يم .كذلك: يجب الانتباه إلى عدم توجيه 
قدميك إلى أي شخص. 

4 يعرف المشروب القومي في ساموا باسمكاظا؛ 
ومن التقاليد أن تقوم يسكب بضع نقاط منه قبل 
تتاوله. 


ِ 





شبه القارة الهندية 
4 تعد الناماست الشكل الرئيسي للتحية والوداع في 
الهندية. وتتمثل هذه التحية ضى 
وضع الكفين في مواجهة بعضهما البعض ورفعهما 


دول شبه القارة 








ساء تغطية شعرهن عند الدخول إلى 
ليد اليمنى فقط في تناول الطعام 
أو 5 الهدايا أو إعطاء ء شيء إلى 


عتد الإشارة. يمِكَنَ اسنتخدام الإشارة 





تحسب (لعيك يمتبز ذلك ماوكا يف 110113 


الهند 

4 لا نلمس الرجال النساء. سواء فى المواقف الرسمية 
أم غير ذلك. كذلك: على المرأة الغربية ألا تحاول 
مصافحة رجل هندي؛ ولكتها تستطيع مصافحة 
المرأة الهندية: التي لا تصافح بدورها أي رجل 
د 

4 قد يُظهررجال الأعمال من الهنود تقديرهم لأخد 
الأشخاص بالريت على ظهره بحماس. ومن ثم, لا 
يتبغي الانزعاج من هذا الأمر: 

+ 4 يجب حمل الكثير من بطاقات الممل ضي أثناء 
الإقامة ضي الهند؛ حيث يتبادل الهنود هذه البطاقات 
بصورة منتظمة. 





4 ينيغي دائمًا الاستتذان قبل التدخين أو التقاط 
الصور؛ فالتقاط الصور قد يكون من الأمور 
الحساسة في العديد من دول العالم: ولكنه شديد 
الحساسية فى الهند. 





في شبه القارة الهندية: تعد الناماست 
الشكل الرئيسي للئحية. 


4 يجب عدم لمس اللوحات أو التماثيل الموجودة في 
المعايد. 
4 ليس من 2 لبور 00 





والإخلاص 


اكستان 

4 الإسلام هو الدين الرسمي للدولة. تعد المصافئحة 
من الأمور المعتادة عند مقابلة الناس: كما يقوم 
الأصدقاء من الجنس الواحد بتباذل المناق. كذلك 
يمسك أحيانًا الرجال بآيدي بعضهم بعضًا في 
أثناء المشي. 

4 عادةٌ ما تكون التحية مصحوبة بدعوة إلى احتساء 
القهوة أو الشاي؛ ولا ينبغي رفض هذه الدعوة . 

4 يجب الآنتباء إنى الاختلاف بين المادات 

المستخدمة مع الرجال وتلك المستخدمة مع 


















































في الهند: يشير تحريك 
الرآس من جاتب لآخر 
أو المكس إلى الصدق 


11 779:92 92020 7 


الرزجل الغربى عدم معائقة المرأة 
عند التحية 


السريلائكية 


4 





مما يعني استخدام السلام كالتحية الرسمية 
المستخدمة بينهم. أماتحية الناماست» 
فيستخدمها الهندوس الذين يمثلون ؟١‏ لمن 
السكان 
4 يجب الانتباه إلى الفروق شي التعامل بين النساء 
والزجال > كما هو الخال في دول العالم الإسلامي. 
يقوم الرجل من أهالى بنجلاديش بمصافحة الرجل 
الأجنبي؛ ولكنه يون برأسه فقط عند تحية المزأة 
الأجلبية. 
4 يجب خلع الخذاء عند دخول أي مسجد: وكذلك 
غسل القدمين إذا قام الآخرون بذلك. عليك خلغ 
الحذاء أيضنًا عند الدخول إلى أي متزل. 
. الايجب التقاط صبورة لني شخص دون ١‏ 








لمعتاد أن يتم الإمساك بأواني الطعام 


نَ قربية جد مث الوابيةا 





الطعام بل يراع العَيَاء بذلك قبل | الأكل أو بعده 


الصين والشرق الأقصى 
الصين 

4 تعد المضافحة على الطريقة الغربية أكثر أنواع 
التحية شيوعًا: وخاصة في الغمل؛ ولكن ب 
الاكتفاء بالايماء بالرآس أو الانحناء بالجسد 

» يتم تقديم الضيوف إلى الصينيين حسب المكاثة 
التي يتمتع بها مضيفوهم من الأعلى إلى الأقل 
منزلةً. وهكذا 

4 يثم في الغالب بعد هذا التقديم تبادل بطاقات 
العمل؛ التى يجب أن تكون مكتوبة بلغة صاحبها 
وكذلك باللغة الصينية . يجب مزاعاة تقديم البطاقة 
بكلنا اليدين للدلالة على الاحترام الشديد . 

41 تتمثل الخطوة التالية في جلوس جميع الحاضرين 

ونقديم أكواب من الشاي الصيني - عادةٌ ما يكون 

للكوب غطاء. كما يوجد على سطح الشاي أوراق 

من الأعشاب. لاحتساء الشايء هم بالنفخ بهدوء 


















في الأعشاب حتى تنتقل إلى الجانب الآخر من 
الكوب أو استخدم الغطاء في التخلص منها . 

4 بوجه عام, يعد الصينيون من الشعوب النى لا تعبن 
التلامس الفعلي, ولكنهم يقفون على مسافة قرب 
من تلك التي تفصل بين الواقفين في العالم القربي» 
أصيع الشباب من الصينيين يظهرون عواطفهم 
في الأماكن العامة أكثر من ذي قبل, 

4 يحب الصينيون التصفيق. الذي قد يستخدموته 
كذلك كشكل من أشكال التحية. ينَبفِي الرد على 
هذا التصفيق بتمفيق الح ري 1 

4 لا يحب الصينيون نطق كلمة "لا" . ولذلك؛ يلجون 
إلى هز رأسهم بالنفي هي صمت عتد عدم إعجابهم 
يما تطلبه منهم 

4 شي المدن. لا يحدث الكثير من التقاء العينين طي 
الأماكن العامة؛ على الرغم من أنك قد تقاجآ 
ببعض الأشخاص يحدقون بك شي الأماكن الأصقر 

احة. 

4 يعتبر الصمت من الصمات الفاضلة التي تدل على 
الأدب والتأمل والتفكير . لا تحاول مقاطعة أحد 
الأاشخاص في أشاء تحدثه. 

4 عند تناول الطعام: يتم الإمساك يالأواتي ب / 

ا أسفل الذقن مباشرة. انتظر ختى يقوم 

التقاط العصيان التي يأكل بها قبل البدء . 
في تتاول الطعام. قد يقوم الصينيون يعسح 

العصيان لإزالة أي قطع متكسرة ة عالقة يها., 

ليس من قواعح الأب أن يقوم الا ' 

































4 عند تقديم الهدايا؛ يبدي الصيئيون رفضهم مرتين 
أو ثلاث قبل أن يقبلوا يها - حتى في حالة حاجتهم 
إليها . 


إندونيسيا 
4 تتكون إندوئيسيآ من حوالي 11,٠ ٠٠‏ جزيرة وحوالي 
٠١‏ جماعة عرقية. مما يجعل الحركات 
والسلوكيات تختلف اختلاظًا واسمًا في أنحاء 
الجزيرة ياكملها. ولكن يمكن مالاحظة عض الأمور 
العامة التي تشيع في المناطق الحضرية: خاصةٌ 
لأغداف تتعلق بالعمل. 
4 تعد المصافحة مع الإيماء بالرأس قليلاً الشكل 
المعتاد المستخدم عند التحية والتهنئة وكذلك 
الوداع بالنسبة للجنسين. فيما عدا ذلك لا يلمس 
٠‏ الرجال النساء في الأماكن العامة. كذلك. يتبة 
ا وداه عند مخاطية الآخرب 











١ ١‏ اناا في وتشع الكذين في مواجهة 
بصنا بحيث تكون أطراف الأصابع باتجاه 

















4 يعتبر أهالي إندونيسيا نعل الحذاء من الأمور 
المحرمة التى لا ينبغي توجيهها إلى أحد . كذلك, 
افإنهُم يستخد مون اليد اليمتىأكثر من اليسرى 
(التي يعتبروثها غير طاهرة). كما ينظرون إلى 

ة بالأصابع على أنها 





سلوك ينم عن 


ن هدذا؛ لا يتصح بلمس رأس الآخرين 


وقاحة. 





4 عند تناول الطعام: يجب ترك بعض الطعام في 








أن الطبق الخالي من يقايا الطعام قد يغني 
حاجتك إلى المز 
هونج كوتنج 
4 تنعتبر المصافحة التقليدية أكتر أنواع التحية 
شيوعًا. لا يحت الضَيتِيُونَ التلامسنالفعلئ#ظلر] 
الرغم من أن الرجال قد يمسكون يأيدي يعضهم 





البعض في آتناء المشي. كلك فق تفصل مسافقة 
قصيرة بينهم عند الوقوف طبقًا للمعايير الغربية, 
4 لآ يجب الطرف بالغينين بصورة زائدة حتى لا يتم 
تفسيرها على أنها دليل على الملل أو عدم الاهتمام: 
4 عند تناول الطعام. يتم المزج أحيانًا بين العادات 
الصينية والغربية. على سبيل المثال. قد تستخدم 
العصيان جتبًا إلى جنب مع السكاكين والشوك 
على حسب اختلاف الأطباق المقدمة. 
4 يتم تقديم الشاي في أثناء الاجتماعات. إذا ترك 
المضيف كوب الشاي الخاص به لفترة طويلة دون 
أن لمسه. فقد يعني ذلك أنه يعتبر الاجتماع 


اليابان 


> يعد الانحناء التحية التقليدية في اليابات: كما 
تنتشر المصافحة على الطريقة الغربية فى أنخاء 











واسعة من الجزيرة مع اختلاف واخد فقظ وهو 
أثها تكون أقل قوة. يعتقد معظم اليابانيين أن 
النظر إلى العينين مباشرةٌ يبعث على الخوف والقلق. 
4 إن إظها طف علنا ليس موطع ترحيب في 
اليابان. ولآن أقل الحركات تكون ذات مغزى عند 
اليابانيين: ينبغي الحد من الحركات التي تأتي بهآ 


اليدان والدراعان 
4 يحوز تبادل يطاقات العمل في اليابان على أهمية 





أكبر مما ؟ أية دولة أخرى (انظر الفضل 
الثاني) 
4 كذلك, من الأمور ذات الأهمية القضوى الاستماع 


إلى الآخرين بانتباه وعدم مقاطعتهم في أثتاء 
التحدت. لا يجب رفع الصوت في أثناء التحدث 
أو التكلم يصراحة شديدة. فضلاً عن هذاء لا يحب 
اليابانيون التصريح بكلمة لا" مما يستدعي الانتياه 
إلى أن الإيماء بالرأس لا يعني الإيجاب بالضرورة 













قواعد الإتيكيت الدولية 


4 من الأمور الشائعة أن يضع اليابائيون أقنعة بيضاء 
مصنوعة من الشاش في حالة انتشار الأنفلونزا.. 

4 تتشابه اليابان مع الصين في قواعد الإتيكيت 
الخاصة باستخدام العصيان في تناول الطعام: 
ولكن الاختلاق الجوهري بيئهما يتمثل في أن 
أواني الطعام يتم الإمساك بها بحيث تكون أبعد 
قليلاً عن الوجه وليس أسقله مباشرةٌ كما هو الحال 
في الصين. كذلك؛ يجب التقاط الأطباق الموجودة 
على الجانب الأيسر ياليد اليمتى والعكس. 

4 يجب خلع الحذاء عند الدخول إلى أي منزل أو 
مطعم, 
كوريا الجنوبية 

4 يعد الاتحناء التحية التقليدية شي كوريا الجنوبية: 
وقد يكون مصحوبًا بالمصافحة عند الترحيب. 
بأشخاص غربيين. . أما التساء: فلا يصاقحن يل 
يومئن فقط برأسهن. 

4 يعتبر إبداء الاحترام لأصحاب, المتزلة الرقيعة 
ركبا اتوم من لسار | 
الشخص الأعلى مقاما بتقديم يده أو/ 
على أن يقوم الأقل مقامًا نا بالاتحناء أول. ا 

يتعلم الكوريون تجتب النظير إلى : 
الشاب الذي يفعل ذلك مع شخص 
بالؤقاحة والجرأة: 

4 كما هو الحال في 
بإمعان والاحتفاظ ب) 









































4 قد يغتب لمشي وراء الناس مباشرةٌ لوكا غير 
مهدب مما يستدعي تجتبه قدر الإمكان. 

|| 4 يتجنب الكوريون التصريح بكلمة "لا" فيستعيضون 

عنها بإمالة رأسهم إلى الخلف واستنشاق الهواء في الجسم لا ينيقي لمسه 

4 يستخدم الضحك لإحَماء جميع أنواع العواطف 4 عند دخول أي منزل أو مسجد خاص بالسكان 
والمشاعر. الماليزيين. يجب خلع الحذاء وتركه في المكان 

4 ١و‏ ان رضت لصيف بنفسه الشبراب الخاصس المخصص لذلك 





الرأس عضوا مقدسئًا 


كل من العاليزنين والهتود 





يل على المضيف أن يقوم بذلك . كلك وف على السجاجيد ١‏ تخدمة في 
ينبغي فتح الهدايا فور تلقيها؛ فهدان 0 5 أو لمسها بالقدمين 
يوحيان يعدم الاحترام. 4 يقوم الهتود في ماليزيا بهز الرأس للدلالة على 
الموافقة 
ماليزيا 
مياتمار(بورما) 


4 تنتشر المصافحة في ماليزيا بصورة كبيرة. ويقوم 
الرجال والتساء من الصينيين بمصافحة بعضهم 4 ليس من المعتاد تبادل المصافحة في 
بسنا ولكنهم لا يصافحون الهتود أو الماليزنين. على الرغم من أن ذلك قد يحدث بين من يرتبطون 
يستخدم الماليزيون السلام في التحية: ولكن شكل بعلاقات عمل 
التحية يختلف قليلاً عن ذلك المستخدم قي العالم 

العري ضفي ماليزيا:يقوم المتصافحان بمد يديهما 

ع أظراف أصابعهما مع بعضهما البعض. ثم 
يعد ذلك يده على صدره. أما مغن 
.تحية الناماست. 


أ 





















































في البوذية, يعتير النصف السفلي من الجسد قليل 
ن. بيتما ينظر إلى النصف الأعلى على أنه 
مقدس. لذلك. لا ينبغى لمس راس بوذا سوا 
رة أم على هيئة تمثال 








أكانت في صو 


الفلبين 

را لاستمرار الوجود الأمريكي في الفلبينن 
يلة؛ إن الحركات الغربية من الأمور 
هناك. وتعتبر المصافحة هي التحية 
لمستخدمة بين الرجال والذياء 
لك. فإن رفع الحاجبين بسرعة يعتبر 








والأطفال 


: غير رسمية. 
لأماكن العامة؛ قد تقوم امرأتان بالإمساك 
يعضهما البعض. ولكن الرجال لا يقومون 








4 هناك بعض السلوكيات التي يعتبرها الفلبيتيون 

من المحرمات. منها: التحديق في الآخرين 

والتحدث بصوت عال وتدخين التساء أمام 
الآخرين 

يستخدم الضحك لإخفاء مشاعر أخرى: مثل 

الغضب أو الإحراج 

4 عند تناول الطعام, يجب ترك بعضه في الطبق 
للدلالة على أن المضيف قد قدم طعامًا كافيًا. 
كذلك. فإن الطبق الخالي من يقَايا الطعام قد 
يوحي بالحاجة إلى المزيد . 

4 عند الإشارة إلى أحد الأشياءءلايستخدم 
الفلبينيون أيديهم؟ ؛ لآن ذلك يعتير سلوكًا غير مهذب١‏ 
بل يستخدمون أعينهم أو يضمون شفتيهم في 

بعض الأحيان. 


به 





قواعد الإتيكيت الدوا 


تايلائد 

4 تعرف التحية التايلاندية ياسم "الواي". شي هذه 
التحية. يتم وضع الكفين في مواجهة بعضهما 
البعض مع الإيماء بالرأس والانحتاء قليلاً؛ وهني 
تشبه تحية ناماست الهندية. يمكن استخداء هلاه 
التحية عند الترحيب بأحد الأشخاص أو توديعه 
أو للتعبير عن الشكر أو الاعتذار. وكلما كانت 
اليدان أعلى. دل ذلك على شدة الاحترام مغ مراعاة 
ألا تكون أطراف الأصابع أعلى من مستوى الوجه. 

4 يجب خلة لس ع ل 00 .على 
الرغم من أن هناك بعض التايلاا ن 
يسمحون بالدخؤل بها إلى المنزل نظرًا لاثفتاحهم 
على العالم الغريي 

4 لا تخطو على عتبة الباب؛ لأن التايلائديين يؤمنون 
بأن أحد آلهتهم يعيش فيها . 

4 يعتبر التايلائديون الرأس عضوًا مقدسًاء بينما 
ينظرون إلى القدمين على أنهما أقل أعضاء الجسم 
شأنًا. لذلك: لا تلمس الرأس أو تشير إلى القدمين 











في أثناء المشي 
يإظهار العواطف في الأماكن العامة. 
م يكره النايلانديون السلوك المزعج أو العدواتي" 7 
لذلك. لا يتبفي التحدث نصوت عال أو إظهار ‏ 
مشاعر الفخب التي تعتريلا 
المفاوضات» 7 








































4 يتقسم السكان في سنغافووة إلى صينيين ومسلمين 

| وهتود. 

| 4 قد نجد بعض مظاهر الاحتلال البريطاني للجزيرة 

| واضحة على السلوكيات؛ حيث كانت الجزيرة تابعة 

| للامبراطورية البريطانية في وقت ما. أحد هذه 
المظاهر هي المصافحة التي تعد التحية الرئيسية 
المستخدمة في الجزيرة؛ وقد تكون مصحوبة 
بالأنهناء قليلاً عند الآسيويين. 

4 عند المضافحة: تقدم المرأة يدها أولاً 
4 لا ينبغي لمس أي شخص من عند قمة رأسه. كما 

| لايجب لمس أي شيء أو تحريكه ياستخدام 
القدمين. 1 

4 يتم التعامل مع كيار السن باحترام شديد؛ وعادةٌ 
ما ينهض لهم الحاضرون عند دخولهم إلى أي 
مكان, كما يعرضون عليهم الجلوس:في مقاعدهم 
شي الأماكن العامة. 

4 تتميزسلغافورة بشدة النظافة والتنظيم وتطبق 

الكثير من العقوبات المحلية القاسية - خاصةً دفع 

لاير تقرامة - في حالة إلقاء أية مخلفات 








تلك التى تفصل بى الأوروبيين وساكنى أمريكآ 
4 هناك بعض الحركات ن 
أنحاء القارة: منها: استخدام أحد الأضايع لجذب 
جانب العين إلى أسفل بهدف التحديرء والريت 
على المزفق للدلالة على انخفاض تكلفة شيء ما 
والنقر بظهر الأصابع أسفل الذقن للإيحاء يعدم 
ممرْفة كزين 





تستخدم بوجه غام قي 














بوليفيا 


4 على النساء الاختشام في الملبس؛ فيا 
بنطلونات فضفاضة أو جونلات تتدلى على الركبة 
أو حتى أسفلها 


م يالوقت أو مراعاة لأهميته 
أصايع اليدين في تناول أي طعام ف 
وكل بشوكة مخضنضة لذلاد: 














كل الحاضرين بحذر. كذلك؛ قد 
خاص يقبلون وجنتي بعضهم بعضا 
غيعد ذلك مظهرا من مظاهر 





4 يحب أهالي الأرجنتين إظهار عواطفهم: كما يحيون 
يعضهم بعضنًا من خلال طبع قيلة على الوجنتين 
4 تستحوذ الحركات على أهمية كبيرة في الأرجئتين 
على سبيل المثال: قد يعتي فرك أطراف أصايع 
إحدى اليدين تحت منطقة الفم والذقن مع مواجهة 
الكف للعنةٍ 1 عدم الاهتمام 
يآمر ما أو التساؤل عمن يعرف أمرًا ما . كذلك: 
قد يعني ضم أطراف أصايع إحدى اليدين معا 
والإشارة بهم إلى أعلى قليلاً: ثم تحريك اليد إلى 
أعلى وأسفل عدة مرات التساؤل عما يتوقع الطرف 
الآخر منك. 





4 يعتبر تناول 'الماهتاي" أو ما يسمى بشاي 
باراجوايان من العادات المهمة في الأرجنتين, لذا: 
لا ترفض أبدًا تناوله عند تقديمه إليك. 


البرازيل 

4 يتم دائمًا تبادل بطاقات العمل فى الاجتماعات. 

4 في هذه الدولة: قد يعني الضغط على شحمة الأذن 
التعبير عن التقدير والاحترام. كذلك: فإن إطباق 
اليد ورفع الإبهام ووضعه بين السياية والوسطى 
يعني تمني حظ سعيد (على الرغم من أنها قد 
توحي في أي مكان آخر بالوقاحة). 

4 لا تنتبر البرازيل من الدول التي تقدر أهمية الوقت: 
ومن الطبيعي أن يتأخر البرازيليون ساعة على 
الأقل عن مواعيدهم. 












كوستاريكا 

4 تعتير التحيية من الأمور شديدة الأهمية في 
كوستاريكا . يقوم الرجال بمصافحة بعضهم يعض 
عند اللقاء أو المغادرة؛ بيئما تقوم النساء بتقبيل 
بعضهن البعض على الوجنتين؛ على الرغم من أنهن 
قد يكتفين في العمل بالمصافحة. 

4 يتسم العمل شي هذه الدولة بالرسمية الشديدة؛ 
حيث يرتدي الرجال الملابس الرسمية ولا يتم 
تبادل العناق في محيط العمل. كذلك. يتم ثيادل 
بطاقات العمل بصورة روتينية حال اللقاء. كما 
يجب أن تكون مكتوية باللغتين الإنجليزية 
والأسبانية. 

4 يستحوذ كل من المظهر العام والانطياعات الأولى 
على أهمية كبرى. لذلك: يجب التحفظ شي الملبس 
على أن يكون الشكل مقبولاً ويوحي بالود والصداقة. 


شيي 
4 إن رفع الكف إلى أعلى وفرد الأصابع بعيدًا عن 
يعضها البعض يمني الإشارة إلى غباء شيء ما 
4 لايجب استخدام أصايع اليد أي في تناول الطعام . 


4 يعتبر الأدب من السلوكيات شديدة الأهمية فى 
أمريكا اللاتينية. على سبيل المثال. عند التحدث 
إلى أحد الأشخاص ممن يتحدثون الأسبانية: الق 
عليه التحية وأنت ترتسم على وجهك ابتسامة 

4 عند الدخول إلى إحدى الى من الآدب أن 
تلق تحيةٌ عامة على كل الموجودين بالحجرة. 

4 عند الخروج من أحد المطاعم. تمنى للآخرين 
وجبة شهية 


هندوراس 
4 يعير شعب هتدوراس عن كلمة 'لا” من خلال التلويح 
بالسبابة إلى الأمام والخلف في مستوى الذقن 
4 عند التسوق: من المتوقع أن يفاصل المشتري مع 


البائع. 


فارة أمريكا الشمالية 
كندا 

4 تتسم المصافحة المستخدمة في كندا بالقوة. كما 
تكون مصحوبة بالنظر إلى العيئين مباشرةٌ. يميل 
الكنديون إلى التحفظ مما يجعلهم قليلي الحركة. 
كذلك. فهم بوجه عام لا يحيذون الاحتكاك البدني؛ 
فيما عدا الربت على الظهر في بعض الأحيان عند 
العو بالشرع. 

4 وتتبع مقاطعة كويبك التي تتحدث الفرنسية الكثير 
من العادات والتقاليد الفرنسية. 


الولايات المتحدة الأمريكية 
لايات المتحدة الأمريكية 
وبة بالنظر إلى العيتد 
بالثقة. يعتقد الأمريكيون أن تبادل 
لعناق يقلل من رجولتهم. كذلك. فإن 
الأمريكيات لا تتبادلن الأحضان والقبلات بكثرة 
كما يحدث في أوروبا - إلا في التجمغات التي 


ة بين الجنسين التي حققتها الولايات 

مريكية في مجال العمل وغير ذلك من 

يعني أن استخدام أخلاق الفروسية 

ع النساء عند التعامل معهن - كما 

يحدث في أوروبا - قد ينظر إليه على أنه خطأ 
في السياسة الأمريكية. 

4 قد تتسبب فترات الصمت التي تتخلل الحوازات 
في شعور الأمريكيين بعدم الارتياح. 

4 لا يوحي التصفير بالسخرية - كما هو الحال في 
أوروبا - بل على العكس من ذلك فإنه يصاحب 
التصفيق 
قد يلاحظ من يزور الولايات المتحدة أن الغمرز 
يالعين من الحركات الشائعة هتاك. ولهذه الحركة 
معان عديدة, متها الإيحاء بالود والصدافة أو 
المغازلة أو قول إحدى التكات. 
يجب الالتزام التام بالمواعيد والحضور في الوقت 
المحدد لأى موعد عمل أو أية متاسبة اجتماعية 
مع ارتداء الملايس المئاسية. فالتأخر عن الموعد 
وعدم الحرص على ارتداء ملابس مهثدمة يعطي 
انطياعًا يغدم الاحترام. 

4 إذا سألك أحد الأشخاص عن صحتك. أجب بأنك 
بخير واشكره على ذلك: 

4 لاتدخن في أي مكان إلا إذا تم السماح بذلك علي 


قواعد الإتيكيت الدولية 


الولايات المتحدة الأمري 
يعتبر القمز بالعين من الحركات| 
توحي يالعديد من المعاني المختلفة, 


نحو صريح. فهتاك الكثير من الولايات التي تجرم 
التدخين في الأماكن العامة وتفرض غرامات مالية 
- على الأقل - على من يقم بذلك. 
المكسيك 

4 يعتبر المكسيكيون شعبًا ودودًا للقاية يحب 
المصافحة. ينتظر الرجل حتى تقدم له المرأة 
يدها لمصافحته. كذلك. قد يلجأ المكسيكيون 
إلى العناق والريت على الظهر بعد تكرار اللقاءات 


بإبهام يعضهم البعض 8 
إلى لمس الساعد أو الريت على طية صدر سترة 
الطرف الآخر. 1 

4 من الممكن اللجوء إلى الفصال شي الأسواق 
والمحال الصغيرة؛ ولكن غير مسموح بذلك في 
المتاجر الكيرى. 0 

4 تتسم الأواصر العاثلية 0 
أحد الأشخاص إلى عنزل العائلة 94 

4 يجب على التساء يوجه خناص' 






















تمثل الحركات التالية لغة الجسد الإيجابية 





الابتسام بالعينين (انظر الفصل الثالث) 


النظر إلى المتظقة المثلثية 
(انظر الفصل السايع) 












اتخاذ وضع إيجابي عند الجلوس 
(انظر الفصل التاسع) 





المصافحة الدالة على اكتساب الثقّة 
(انظر الفصل الثالث) 


مراعاة الاتجاه الجيد للجسد والقدمين 
(انظر الفصل التأسع) 










المشي مع الحفاظ على 
الظهر والاسترخاء وكأنك تقول 
افي قرارة نفسك 'إنني أعرقا 
هذا المكان بالكامل' لا أن تقول 






الالتزام بالمسافة الفاصلة بين زملاء العمل 
كلما كان ذلك مثاسيًا 
(انظر الفصل الثاني) 





1 
















لغة الجسد 







تمثل الحركات التالية لغة الجسد السلبية 
التي يجب تجنيها 


الوقوف بزاوية تجفل الجسد 
بعيدا عن الجمهور 
(انظر الفصل الرابع) 








فرك الأذن باليد إظهارا للاستياء والامتعاض 
(انظر 








لغة الجسد السلبية 


هد 


توجيه النظر إلى أسفل عند مصافحة الطرف 
الآخر (انظر الفصل السايع) 


5 





المصافحة بعثئف شديد 
(اتظر الفصل السايع) 





إسناد الظهر إلى الوراء 
في أثثاء الجلوس مع إمالة 
الرأس إلى الخلق 

(انظر الفصل الثاني) 





وضع الكفين هي مواجهة بعضهما 
البعض بحيث تشيز الأصايع إلى أعلى 
(انظر الفصل السابع) 

























































القصل الأول؛ ماهية لغة الجسد . 9 الفصل السادس: إجراء المقابلات 
الغة الجسد - إحدى المهارات الضرورية 4 متطليات المقايلة .... 
تئمية النفس 
الغة الجسد واستخداماتها العامة 2 ٠‏ 
الأخطاء 1 
الفصل الثائي؛ أساسيات الغة الجسد . 16 
العية الدوائر . 1 استعادة الوضع الراهن .. ع 
الغة الجسد في حركات مجتمعة 7 التعرف على الشخصيات صعبة المراس 55 
التاكد من دلالات لغة الجسد 53 النظر إلى المنطقة المثلثية 3 
الفصلالثالث؛ البيع والاقناع ع التغلب على الشخصية صعية المراس قم 
اكتساب ثقة الآخرين * التمييز بين الثقة في النفس والعدوانية 56 
الايتسام بالعينين نا كيفية الإيحاء بالوضع الوظيفي 5 
مماثلة أفكارك لأشكار العميل ..... ف التعامل مع الشخصيات الصعبة 5 
التظر إلى العينين ... رذ الانسحاب من المقابلة ......... ا 
ابيع اليدين ووضبع ساق فوق الاخرى فنا الفصل الثامن:؛ الشك وعدم التصدا كل 
االمصافعة ......... ع -١‏ الشك فيما يقوله الطرف الآخر 55 
مصافحة اللقاء الأول .... 5 ؟- إبعاد الكتف 1 
. المصافحة المتسلطة ... 5 ؟- الطرف بالعينين 


المصافحة الدالة على اكتساب الثقة 





5 مواجهة الستائق 
انا الفصل التاسع: لغة الجسد خارج محيط العمل 
اختلاف المناصب , 
13 اتجاه الجسد والقدمين 
إشارات المدخئين . 





الشيك والشرق الأقصى بب..... ١‏ 
أمريكا الوسطى والجنوبية د فطم 2 
قارة أمريكا الشمالية .«.سس.... : 
إلفضل العدن عشرر 





بأبسط 
الأمكانيات 


إعداد : 


أ. مهند الخيري 
10 1 
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تعد العا الجسد وسيلة اتصال مهمة الآ خرين تستخد مها جميعًا بشكل 
أ تومي لتلك. فإن تعلم كيفية ههم لغة الجسد واستحدامها بطريقة شعالة 







أقد يحسن من علاقتك يالآخرين يدرجة كبيرة في محيط أسرتك أو 
جيراتك أو ما شايه كما قد يساعد ك على تخطي والتعامل مع المواقف 
المختلقة التي تتعرض لها في عملك. سوف يساعدك هذا الكتاب العملي 
على تعلم هن وآسرار لغة الجسد يسهولة وإتقاتها يكل مهارة. 
يوهلك هت! الكتاب لتعلم: 
كيمية لع 00 
ل ل لحان رما مخون.. 
0 0ك ك1 تخونه 
كيفية خهم لغه الجسد الحاضة ادر ان وا لط 55 








ُ سس ورك اللا 
1 


صلااصهط أ رالفاروق 


للشراء 


|اللإالا 


نيت5 عن المولفء 
قام بتأليض هذا الكتاب بيتر كليتون" . 1 
الذي يعمل مدربًا على كنون الإدارة 
وله شهرة واسعة فى المملكة 


التدوات التي يعقدها حول لقة 
الجسد . ومن المعروق أن مثل هذه 
القتدوات يستفيد منها رك 00710 
شركة في جميع أنحاء العالم- 


ااا 


601 








